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Ekonomi ve ihracattaki 
hızlı büyümenin çok 
özel analizi ve yarını 


İspark otopark avantajlarından, Türk Telekom Prime Business müşterilerimiz 3112.2018 tarihine kadar faydalanabilirler. Çemberlitaş 
turist otoparkı, Ragıp Gümüşpala Caddesi otobüs otoparkı, Gürpınar balık hali, Belgrad Ormanı, Kozyatağı ve Bayrampaşa sebze meyve 
hali dışındaki İspark'ın tüm otoparklarında geçerlidir. Kampanyadan yararlanmak isteyen Prime Business müşterilerinin plakayı, boşluk 
bırakmadan, ISPARK KAYIT “PLAKA” (Ör: ISPARK KAYIT 34ABC12) şeklinde yazarak 7227'ye göndermesi ve ödeme esnasında Türk 
Telekom Prime kampanyasından faydalanacağını belirtmesi yeterli olacaktır. Yurt dışı plakalı araçların kaydı için ISPARK YURTDISI 
KAYIT "PLAKA" yazılarak 7227'ye gönderilmesi ve ödeme esnasında Türk Telekom Prime kampanyasından faydalanılacağının 
belirtilmesi yeterli olacaktır. Ücretsiz kullanım; yol kenarı otoparklarda 0-2 saat, açık ve katlı otoparklarda ise 0-3 saat için geçerlidir. 
Kullanım hakkı, Türk Telekom Prime Business müşterileri için ayda 3 adet ile sınırlıdır. Kampanya için atılan SMS, tüm Türk Telekom 
Prime Business müşterileri için 1 SMS olarak ücretlendirilecektir. Kampanya kapsamında değişiklik yapma veya kampanyayı 
bitirme/dondurma hakkı Avea İletişim Hizmetleri AŞ'de saklıdır. Ayrıntılar için: turktelekomprime.com/prime-business/nedir 
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İHRACAT 2018 


BU ayın 29'unda Türkiye'nin büyüme oranı açıklanacak. 


Dergimizin değerli yazarı Prof. Kerem Alkin, 2017 
büyümesinin yüzde 7,5 ile 8 arasında geleceğini 
tahmin ediyor. Bu çok yüksek bir oran. Türkiye geçen 
yıl dünyanın en hızlı büyüyen ülkelerinden biri oldu. 
Peki bunu nasıl başardı? Geçen yıl büyümenin iki ana 
kaynağı vardı: İhracat ve inşaat. İnşaatın konut tarafı 
bu yıl biraz yavaşladı. Ama ihracatta güçlü artış devam 
ediyor. Turkishtime'ın bu sayısı, Türkiye ekonomisini 
sırtlayan ihracata dair öngörülere ve beklentilere 
ayrıldı. Türkiye İhracatçılar Meclisi Başkanı Mehmet 
Büyükekşi'nin yanı sıra ihracatçı birlik başkanları ve 
ihracat şampiyonu şirketlerin CEO'ları, 2018 hedeflerini 
açıkladılar... Türkiye İhracatçılar Meclisi Başkanı 
Mehmet Büyükekşi, 2018 yılının 2017 yılından çok daha 
başarılı olacağını belirterek, bu yıl dünya ekonomisinde 
10 koşulun 8'i olumlu yönde olduğunu dile getiriyor. 
Fakat elbette her sektörün dinamiği ayrı. Örneğin 

su ürünleri ve hayvansal mamuller sektörü 2018'e, 
orkinos ihracatındaki kota artışının iyimserliğiyle 

girdi. Karadeniz somonu da ihracatta 200 milyon 
dolarlık ek gelir imkanı yarattı. İstanbul Su Ürünleri 

ve Hayvansal Mamuller İhracatçıları Birliği Yönetim 
Kurulu Başkanı Ahmet Tuncay Sagun, “Karadeniz 
somonu gibi ürünlerimiz ile ihracatımızda ciddi artış 
beklemekteyim” diyor... Mücevheratta ise bambaşka bir 
gelişme yaşanıyor: Dubai'de mücevhere getirilen yüzde 
5 * yüzde 5'lik vergi sonrasında Kuyumcukent'te ve 
Nuruosmaniye'de 200'den fazla yabancı şirket faaliyete 
başladı. Mücevher İhracatçıları Birliği Başkanı Ayhan 
Güner, bu trendin sürmesini ve mücevher sektörünü 
güçlendirmesini bekliyor... Buna karşılık madende ise 
devletten beklenenler var: İstanbul Maden İhracatçıları 
Birliği Başkanı Aydın Dinçer, 2018'i kaçırmamak 

için maden izinlerinin daha hızlı şekilde verilmesi 
gerektiğini belirtiyor. 
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Pilot Assist* özelliği, 
yalın iç tasafimı ve hayatinizi 
kolaylaştıraniSensus Connect 
sistemi ile Volvo S90 
beklentilerinizden fazlasını 
karşılamaya hazir! 


*Pilot Assist yarı otonom sürüş özelliğidir ve standart olarak sunulmaktadır. Sistem özellikleri için web sitemizden veya size en yakın yetkili satıcımızdan detaylı bilgi alabilirsiniz. 
Volvo S90 yakıt tüketimi 2,0-7,3 1t/100 km ve ortalama CO» emisyonu 46-167 g/km'dır. 


by Volvo Garanti Finance Kasko 


Service Volvo Car | Volvo Car Volvo Car VOLVO CAR PRIME KER volvocars.com.tr | facebook.com/VolvoCarTurkey | twitter.com/VolvoCarTurkey | instagram.com/volvocarturkey | Volvo Car Asistans 444 48 58 
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Verilerin mesajı: 


m 
IHRACATÇILARDAN nz 
katlarız 
m EE ni EE Ülkemizin orta gelir 
tuzağın aşması, 
hemihracat hem de 
netihracatrakamlarını 
yukarıya taşıması 
için gerçek anlamda 
, N A e li Ar-Ge'ye ve katma 
Turkishtime'ın görüştüğü ihracatçı birlik başkanları, 2018 değerli ürünlere 
için çok iyimser mesajlar veriyor: Küresel ekonomideki | 


büyüme ve özellikle Avrupa Birliği ülkelerinin ekonomik 
performansındaki iyileşme, yeni rekor getirecek. 


Denizli'de ihracata 
yeni merkez 


İhracatı geçen yıl 
yüzdel4artan Denizli 
İhracatçılar Birliği 
(DENİB) üyeleri 
arasında imalat sanayi 
kapasite kullanım 
oranı yaklaşık yüzde 80 
civarında, Yatırımlarda 
hız kesmeden devam 

ediyor. 


Çelikte katma değer 
seferberliği 


İhracatçıların 
gündeminde katma 
değerli üretime geçiş 
var.Birlik tarafından 
İTÜ'de kurulan 
araştırma merkezi, 


İ i bu konuda çok önemli 
2. İİ 4 bir adım oldu. 
De İİ 

EN lirvedeki yeni ikinci 


Toyota,ihraç ettiği 
araç sayısını yüzde 
110'luk artışla 116 binden 
244 bine çıkardı. Toyota 
CEO'su Hiroshi Kato, 
“Güçlü artışbuyılda 

sürecek" diyor. 


TÜBİSAD'dan dijital 
dönüşüm raporu 
TÜBİSAD, “Türkiye'nin 
Dijital Ekonomiye 


Dönüşümü" başlıklı 
raporunu Bilim, Sanayi 


8 MART SELFIE'Sİ! 


Tüm okurlarımızın 8 Mart Dünya Kadınlar ve Teknoloji Bakanı 
Günü'nü, Türk iş dünyasında sayıları hızla Dr. Faruk Özlü'nün 
artan başarılı kadın yöneticilerin Turkishtime katıldığı bir toplantı 


için çektirdiği selfie'lerle kutluyoruz. ile açıkladı. 


Kalkınmada kadının gücüne 
güvenenlere güç katıyoruz 


İş yerlerinde cinsiyet ve fırsat eşitliğini gözeten, kadın dostu uygulamalarla fark yaratan 
firmaların yatırım projelerine destek oluyor, kadının gücüne güvenenlere güç katıyoruz. 


Türkiye Sınai Kalkınma Bankası 


İurkishtime 


Turkishtimg 


MARKETE 


YON VEREN YEN 

İ TRENDLER 
Marceting Konseyi, 

pazarlımadaki büyük 

değişimi inceledi 


ef a 
TÜRKİYE'NİN ANA İHRACAT PAZARLARI DOLUDİZGİN ri 
BÜYÜYOR, DÖVİZ KURU UYGUN... İHRACATÇI BİRLİK | Geremieümensi 
BAŞKANLARI VE ŞAMPİYON ŞİRKETLER, REKÜR BEKLİYOR | örieimenim 


En yenilikçi iş dergisi elinizin altında! 


Tİ www.facebook.com/Turkishtimedergi O www.twitter.com/Turkishtime 


dışetki 
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MUSK İLE BEZOS'UN MARS YARIŞI 


Elon Musk'ın Elon Musk'ın şirketi SpaceX'in geliştirdiği roketlerin SpaceX tarafından üretilmesiyle, 
“Falcon Heavy” yeninesilroket “Falcon Heavy"nin başarılı diğerroket ve uzay aracı üreticilerini 
bir şekilde uzaya fırlatılması, 21. yüzyıl piyasadan sileceğini iddia ediyor. Ancak 


roketini uzaya 


öndermesivl uzay teknolojileri açısından adeta çığır rakipleri var. Amazon'un kurucusu Jeff 
göndermesiy!e, açtı. Dünyanın en güçlüroketi olarak Bezos “Blue Origin" şirketiile 2 yıl içinde 
uzay yarışı hız adlandırılan ve yalnızca 90 milyon dolar Mars'a yolcu taşamaya başlayacağını 
kazandı. maliyetle fırlatılan “Falcon Heavy", Mars söylüyor. Uzay yarışında çok sıkı birrekabet 
yolculuğuna giden yolda bir devrim yaşanacağı kesin, Kazanan ise en ucuz 
niteliğinde. Musk, yeniden kullanılabilir maliyetle en güçlüroketiyapan olacak. 
Dünya'nın en 
güçlü roketi 
Falcon Heavy 
Musk'a 90 milyon 
dolara patladı. 
Blue 
Origin'ın 
. 
kurucusu 


Jeff Bezos 
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BİLEKLERDE 
SAFİR ŞIKLIĞI 


Saat meraklılarının yakından 
tanıdığı Raymon Weil, yeni 
koleksiyonu ile karşımızda. 

Raymond Weil Maestro 
Skeleton saat modeli 
39.5 mm özel çelik kasası, 
deri kayışı ve safir camları 
ile fark yaratıyor. Maestro 
Skeleton saat modeline 

8.730 TL fiyatla Günsal Saat 
resmi satış noktalarından 

ulaşmak mümkün. 


iPhone X bilmecesi 


Apple'ın son dönemdeki düşük satışrakamlarınedeniyle iPhone X'in üretimini 
2018 yaz sonuna doğru durduracağıiddia edildi. Bu sızıntının kaynağıünlü 
KGI Securities şirketinin analisti Ming-Chi Kuo. Apple'ın kararının ardındaki en 

büyük neden Çinli kullanıcılarından beklenen talebin gelmemesi. 


NASIL İSTERSEN ÖYLE... 


Ikea'nın ünlü tasarımcı Tom Dixonile geliştirdiği yeni “Delaktig" kanepe serisi mağazalardaki yerini aldı. Kanepenin 
dilediğiniz noktasına yerleştirebileceğiniz yastıklar ve yine dilediğiniz yerden ışık sağlayacak bir aydınlatma, hatta 
kanepenin dilediğiniz yerinde kullanabileceğiniz bir minik masa koleksiyonun tamamlayıcı aksesuarlarından. 


İşletmeniz yurtdışına açılsın, 
Deniz ile güç kazansın! 


DenizBank dış ticaretle ilgili her konuda size destek oluyor, 
aklınıza takılan her şey için destek hattıyla size hizmet veriyor... 


| KOBİ Dış Ticaret Destek Hattı | 


(0212) 348 34 44 


EZ . 
ÜY SBERBANK DenizBank bir Sberbank Grubu kuruluşudur. DenizBank 5. 
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HATASIZ FACEBOOK OLMAZ 


Facebook'un yaratıcısı Mark Zuckerberg attığı mesajla sosyal paylaşım sitesinin 14. yılını kutladı. Zuckerberg, 


yanlış pozisyonlarda çalıştırdığını ve çok yetenekli insanların farkına varamadığını itiraf etti. d 
GM AET 
bigi a. 


emme 


Şenpiliç'ten dev yatırım 


Yüzde 15 pazar payıyla Türkiye'nin en büyük entegre piliç üreticisi konumunda 
olan Şenpiliç, Osmaniye'nin Kadirli ilçesinde 400 milyon TL yatırımla kuracağı 
entegre tesisin temel atma törenini, Ekonomi Bakanı Nihat Zeybekci'nin 
katılımıyla gerçekleştirdi. 200 kilometre yarıçaplı bir ekosistem yaratacak tesis, 
yaklaşık 3 bin 500 kişiye istihdam sağlayacak. Entegre tesisteilk aşamada 
günde 450 bin adet kesim kapasiteli bir kesimhane ve yıllık 580 bin ton üretim 

kapasiteli bir yem fabrikası kurulacak. 


DAHA 
“AKILLI” BİR 
TELEVİZYON 
DENEYİMİ 


Kolunuzu bile kıpırdatmadan 
istediğiniz kanalı izleminiz, 
hava durumu ve trafik hakkında 
bilgi almanız artık mümkün. 
2018 yılında üretilecek 
Philips Android TV'lerin 
tümünde mikrofonlu uzaktan 
kumanda olacak ve “Google 
Assistant" da Avrupa'da 
satışa çıkacak televizyonların 

hepsinde yer alacak. 


MÜŞTERİYİ DOĞRU 
ANLAMAK İÇİN 
İHTİYACINIZ OLAN 
ÇÖZÜMLER TURKCELL 


GLOBAL BİLGİ'DE! 


Teknoloji gücümüz ve yeni nesil çözümlerimizle 
sahanın nabzını tutuyor, bağımsız standartlar 
çerçevesinde güvenilir pazar araştırmaları 
sunuyoruz. 


TURKCEL 
GLOBAL BİLGİ 


global-bilgi.com.tr EŞSİZ Vi İŞ | Rİ D NI YİN ni Çİ MurkceliGlobalBilgi (|) /turkcellglobatbilgi EÇ /GlobalBilgi 
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ROMANTİKLER 
İÇİN AKILLI 
TELEFON 


LG bugüne kadar az ihtişamlı 
ve ileri teknolojili ürünlerle 
karşımıza çıktı. Markanın 
amiral gemisi olan LG V3O 
akıllı telefonlarının yeni üyesi 
“Raspberry Rose" ise koyu 
pembe rengi ile dikkat çekiyor. 
Romantik kullanıcılar için 
dizayn edildiği belirtilen ürün 
suya dayanıklı ekranı ve yüksek 
ses kalitesi ile Avrupa ve 

Asya'da satışa çıkacak. 


Netflix internetin yeni yıldızı 


İnternet üzerinden dizi ve filmizleme hizmeti sunan Netflix ve Amazon'un 
başını çektiği dijital video endüstrisinin değeri 2017 yılının sonunda 
64 milyar doları gördü. 2022 yılında endüstrinin büyüklüğünün 120 milyar 
dolara yaklaşacağıtahmin ediliyor. Netflix ayrıca bu sene içinde yapımcılığını 
üstleneceği içerikler için 8 milyar dolar bütçe belirlediğini açıkladı. 


MLPGARE 


EM ALSNAŞIN MAP evamırak 


BORSADA GONG DEVLER İÇİN ÇALDI 


Enerji devi Enerjisa, geçen ay düzenlenen gong töreniyle borsaya merhaba dedi. Ak Yatırım'ın konsorsiyum lideri 
olarak görev aldığı halka arz ile yüzde 20'si halka açılan Enerjisa Enerji, gong töreninin ardından ENJSA koduile işlem 
görmeye başladı. Düzenlenen gong törenine Enerji ve Tabii Kaynaklar Bakanı Berat Albayrak, Sabancı Holding 
Yönetim Kurulu Başkanı Güler Sabancı ve E.ON CEO'su Johannes Teyssen katıldı. Diğer yandan MedicalPark ve 
Liv Hospital'ı bünyesinde barındıran MLP Sağlık Hizmetleri'nin (MLP Care) hisselerinin yüzde 35,01'inin halka arzı da 
tamamlandı. Halka arzın büyüklüğü toplam 1 milyar 384 milyonlira seviyesine ulaştı. MLP Care'in toplam 

piyasa değeri 4 milyar lirayı buldu. MLP Care için de gong töreni düzenlendi. 


Teksan'da v > 
Garanti Süresi 
şimdi tam 5 yıl... 


HEDİYE 


GÜVENİLİR GÜÇ HER ZAMAN YANINIZDA 


g oi Y"TEKSAN 


info dteksan.com 
www.teksan.com 


2--3 Yıl Uzatılmış Garanti Kampanyası 2018 yılında verilen kesin jeneratör siparişleri ile birlikte 5 yıllık bakım paketi sözleşmesi imzalayan müşterilerimiz için geçerlidir. Kampanyada hediye olarak 
verilecek uzaktan izleme modülü ve 5 yıllık uzaktan izleme hizmeti sadece erken kayıt yaptıran müşteriler için geçerli olacaktır. Hediyelere hak kazanmak için geçerli olacak erken kayıt tarihleri 
www.teksan.com web adresinde duyurulmaktadır. Kampanya sadece yeni üretim dizel jeneratörler için geçerli olup, kiralık jeneratörler, 2. el jeneratörler, aydınlatma kuleleri, alternatif yakıtlı 
ve portatif jeneratörler kampanya dışındadır. Kampanya sadece Türkiye'de kullanılacak jeneratörler için geçerli olup, ihraç kayıtlı ve direkt ihracat ürünleri kapsam dışındadır. Kampanya TSE ISO 
8528/1, 180 3046-1 standartlarına göre sınıflandırılan stand by çalışma tipine sahip jeneratörler için geçerli olup stand by harici çalışan jeneratörler kapsam dışındadır. Stand by ürünler için verilecek 
2-3 yıl uzatılmış garanti toplamda 5 yıl süresince limitsiz kullanım süresini içermektedir. İşbu kampanya başka indirim ve kampanyalar ile birleştirilemez ve stoklarla sınırlıdır. Teksan kampanya 
koşullarında değişiklik yapma veya iptal etme hakkını saklı tutar. Kampanya katılımı için satışın fiilen gerçekleşmesi ve anlaşma sağlanan paket satış bedelinin temerrüde düşmeden tamamen 
ödenmesi ön koşulu gerekmektedir. Detaylı kampanya katılım koşulları için web sitesi ziyaret edilebilir, ticari koşulları öğrenmek ve size özel satış teklifinizi almak için yetkili satıcınızile görüşebilirsiniz.” 
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SNAP 40 MİLYON DOLAR ZARARDA 


Snapchat uygulamasının yaratıcısı Snap şirketinin satışa sunduğu kamera donanımlı güneş gözlükleri 
satılamadı. Şirketin gelirleri, 2017'nin son çeyreğinde Wall Street'in beklentilerinin altında kaldı. Toplamda 
150 bin adet satılan “Spectacles" gözlükler şirketi yaklaşık 40 milyon dolar zarara soktu.10 saniyelik 
kısa videolar çeken gözlükler geçtiğimiz aylarda internet üzerinde de satışa çıkarılmıştı. Snap şirketinin 
deposunda satılamamış yaklaşık 300 bin gözlük bulunuyor. - 


Yeni nesil lastik 


Pirelli- McLaren işbirliğinde yeni bir sayfa açılıyor. Yeni McLaren Senna için 
hem pistlerde, hem yollarda en yüksek performansı ve yol tutuşu garanti 
edeceklastikleri geliştiren Pireli,iki yeni ürüne imza attı: P Zero Trofeo veP Zero. 
Senna için geliştirilen P Zero Trofeo, pistlastiği olarak tasarlanmış olsa da yolda 
da kullanılabiliyor. Bir yollastiği olan P Zero da pistlerde kullanılabiliyor. — 


ECZACIBAŞI'NDAN 
İLK KİTAP 


Türkiye Bilişim Vakfı Başkanı 
Faruk Eczacıbaşı'nın 'Daha 
Yeni Başlıyor' kitabı raflardaki 
yerini aldı. Koç Üniversitesi 
Yayınları'ndan teknoloji/sosyoloji 
kategorisinde yayınlanan kitap; 
Faruk Eczacıbaşı'nın iş ve 
teknoloji dünyasındaki kişisel 
deneyimlerinin yanı sıra 
Türkiye'nin bu alanda yaşadığı 
dönüşümleri ve dünyadaki son 
gelişmeleri ele alıyor. — 


Hava kalitesini 
iyileştirdiğimizde, 
erslarsMezlarzli 
uyuyabilirsiniz. ... | 


Temiz hava katalizörlerimiz, 
zararlı emisyonların 
azaltılmasını sağlıyor. 


Detaylar için: 
wecreatechemistry.com 


16-17 iğ 


PROF. DR. KEREM ALKİN 


G-20'NİN BÜYÜME 
ŞAMPİYONU TÜRKİYE 


201/'yi Çin'in yüzde 6.8, Hindistan'ın 6./ büyüme ile tamamladığının tahmin edildiği bir 
ortamda, Türkiye'nin bölgeselinde siyasi ve askeri boyutta mücadele verdiği bir ortamda, 
bu iki ekonomiye en az 0./-0.8 puan fark atmış olmak her tür takdiri hak eder. 


büyüme oranı tahmin 
çalışmamız, 2017'nin son 
çeyreğini yüzde 8.4 ile 10.2 
arası bir GSYH büyüme 
performansı ile kapatmış 
olabileceğimize işaret etti. 
Bu verinin gerçekleşmiş 
olanı 29 Mart Perşembe 
günü açıklanacak. 2017'nin 
son çeyreğinde GSYH 
büyümesinin yüzde 8.4 ile 
10.2 arasında gerçekleşmiş 
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günü, 2017 yılının Aralık 
ayı sanayi üretim verisi 
açıklandıktan ve geçen yılın 
son çeyreğinde Türkiye 
ekonomisinde sanayinin, 
2016 yılının son çeyreğine 
göre yüzde 7.77'lik bir 
üretim artışı yakaladığının 
belli olmasından sonra, 
sanayi üretimi üzerinden 
gerçekleştirdiğimiz GSYH 


Veriler ihracatın 
bu yıl 170 
milyar doları 
geçebileceğini 
gösteriyor. 


olması ihtimalinden hareket 
ile,tüm 2017 yılı için büyüme 
oranının yüzde 7.5 ile 8 arası 
olabileceğini hesap ettim. 
2017 yılında yüzde 7.5-8 
büyüme başarısı, en az 

1.5 birimlik bir anlam 

ifade eder. 2017'yi Çin'in 
yüzde 6.8, Hindistan'ın 6.7 
büyüme ile tamamladığının 
tahmin edildiği bir ortamda, 
Türkiye'nin bölgeselinde 


siyasi ve askeri boyutta 
mücadele verdiği bir 
ortamda, bu iki ekonomiye 
enaz 0.7-0.8 puan fark 
atmış olmak her tür takdiri 
hak eder. Dünya Bankası, 
Türkiye'nin 2017 büyüme 
tahminini yüzde 6.7'ye 
yükseltirken, Uluslararası 
Para Fonu'nun da (IMF) 

da Türkiye Ekonomisi'nin 
2017 büyüme tahminini 
yüzde 7 olarak revize etti. 
Ekonomik Kalkınma ve 
İşbirliği Örgütü (OECD) 

de, Küresel Ekonomik 
Görünüm Raporu'nda, güçlü 
mali teşviklerin ve ihracat 
pazarında toparlanmaya 
bağlı olarak, Türkiye için 
2017 ve 2018 yılları GSYH 
büyüme beklentisini yüzde 
3.4'ten yüzde 6.I'e, 2018 
tahminini de yüzde 3.5'ten 
yüzde 4.9'a yükseltti. 2019 


yılı büyüme öngörüsü ise 
yüzde 4.7 olarak belirledi. 
Türk iş dünyasının üretim 
ve ihracat boyutunda verdiği 
mücadele, 2017'de ihracat 
hacminin 2014 rekorunu 
egale etmesi, önde gelen 
gelişmekte olan ekonomiler 
ortalama büyümesinin 
yüzde 4.7, gelişen Asya'nın 
yüzde 6.5 büyüdüğü; Latin 
Amerika'nın yüzde 1.3, 
Rusya'nın yüzde 1.8, Güney 
Afrika'nın 0.9, gelişmiş 
ekonomilerin yüzde 2.3 
ancak büyüyebildiği; Suudi 
Arabistan'ın ise yüzde 0.7 
küçüldüğü bir ortamda daha 
da anlamlı hale geliyor. 
Başbakan Yardımcısı 
Mehmet Şimşek, Türkiye 
Ekonomisi'nin 2017'de 
büyümede yüzde 7'yi aşmış 
olabileceğini belirtirken, 
Ekonomi Bakanı Nihat 
Zeybekçi de 2017 yılı için 
Türkiye ekonomisinin 
yüzde 7.1 büyüdüğünü 
beklediklerini belirti. 

Tüm bu tahminler, 2017'de 
Türkiye Ekonomisi'nin 6-20 
ülkeleri arasında büyüme 


rekoru kırdığını net bir 
şekilde gösteriyor. 


Ticaret ve gümrükte 
'güven'dönemi 

Gümrük ve Ticaret Bakanı 
Bülent Tüfenkçi'nin 
paylaştığı detaylar, ticaret 

ve gümrük alanında güven 
artırıcı proje ve adımlara 
yönelik pek çok önemli 
gelişmenin yaşandığına 
işaret ediyor. Elektronik 
ticaret küresel ticarette 

ve ülke ekonomilerinde 
ağırlığını hızla arttıran 

bir alan. Bakanlığımızın 
yürüttüğü başarılı bir proje, 
küresel düzeyde de büyük 
bir merak uyandırmış 
durumda; E-ticarette güven 
damgası. Türkiye'de e-ticaret 
hizmeti veren web sitelerinin 


katıldığı 1. Küresel Sınır Aşan 
E-Ticaret Konferansı'ndaki 
konuşması da, e-ticaret web 
sitelerine 'güven damgası 
uygulaması da büyük ilgi 
uyandırmış ve Dünya Ticaret 
Örgütü yetkilileri Bakan 
Tüfenkçi'den Türkiye'nin 
küresel ölçekte öncülük 
ettiği bu ilk uygulamanın 
detayları için destek talep 
etmişler. Martta hayata 
geçecek uygulamayla, 
dünyada e-ticarete ilk 
“güven' uygulamasını getiren 
Bakanlık, 'Çiftlikbank' gibi 
uygulamalar yüzünden 
kimsenin mağdur olmaması 
adına, Maliye Bakanlığı, 
Masak ve SPK'yla birlikte, 
büyük bir koordinasyon 
içinde ve kara parayla 
mücadele dahil, son derece 
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Dünyanın en büyük lojistik 
yolu olan Çin-Britanya 
arasında, en kritik önemdeki 
kavşak konumundaki 
Türkiye, “İpek Yolu Ortak 
Gümrük Otomasyon Projesi 
ile de, Azerbaycan, Gürcistan, 
İran, Kazakistan, Özbekistan 
ve Çin'e kadar uzanacak 
“güven'li transit geçiş sistemi 
için var gücüyle çalışıyor. 


Eximbank'tan yeni 
işbirliği fırsatları 
2018'in her ayında 
Türkiye'nin ihracat 
hacminin rekor kıracağına 
dair beklentiler hayli 
güçlü. Özellikle, Avrupa 
Birliği ekonomilerine 
yönelik toparlanma 
beklentisi hayli yüksekken, 
AB'den ekonomik 


2018'İN HER AYINDA TÜRKİYE'NİN İHRACAT HACMİNİN REKOR KIRACAĞINA 


DAİR BEKLENTİLER HAYLİ GÜÇLÜ. ÖZELLİKLE, AVRUPA BİRLİĞİ VE AB'DEN 


EKONOMİK AKTİVİTE ANLAMINDA HAYLİ KUVVETLİ SİNYALLER GELMESİ, 


TÜRKİYE'NİN İHRAGAT HACMİNE OLUMLU YÖNDE YANSIYOR 


ana sayfalarında bulunacak 
ve e-ticaret sitesinin tüketici 
ve iş süreçlerinde belirli 
kuralları karşılamayı taahhüt 
ettiği anlamına gelecek 
“güven damgası”, Türkiye'de 
ve dünyada e-ticaret 
hizmeti alan tüketicilerin 

en büyük kaygısı olan 
'güven' konusunda yeni 

bir çığır açıyor. TOBB'un 
yetkilendirildiği e-ticaret 
yapan sitelere “Güven 
Damgası' uygulamasında, 
firma hizmet kalitesi, 
personel sayısı, depo 
imkanları açısından hem 
şeffaf olacak, hem de hizmet 
kalitesi taahhüdünde 
bulunacak. Aralık ayından 
bu yana e-ticaret yaptığını 
beyan edip, kayıt yaptıran 
firma sayısı 16 bin 520. 
Bakan Tüfenkçi'nin Pekin'de 


detaylı bir çalışma yürütüyor. 
Ticarette güven konusunda, 
Bakanlığın bir sonraki adımı 
ise, 'çek'ten sonra, “senet'e 
de karekod uygulaması. 
Karekod uygulamasıyla, her 
önüne gelenin çek kesmesi 
engellendiği gibi, karşılıksız 
çek oranı da yüzde 3,9'dan 
2,2'ye gerilemiş. Bakanlığın 
“taşınır malların rehni 
konusundaki devrimsel 
adımı da, küçük ve orta 
büyüklükteki işletmelere 110 
milyar TLlik yeni bir kredi 
kullanma imkanı oluşturmuş 
durumda. KOSGEB'in esnaf 
kredilerini de devralmaya 
hazırlanan Bakanlığımız, 
2.el oto ticaretine getirilen 
ve sektörce takdir gören 
yeni standartların aynısını, 
“güven'i artırma adına, 2. el 
emlak ticaretine de getiriyor. 


aktivite anlamında hayli 
kuvvetli sinyaller gelmesi, 
Türkiye'nin ihracat hacmine 
olumlu yönde yansıyor. 
Türkiye İhracatçılar 
Meclisi'nin (TİM) verileri, 

12 aylık veri üzerinden 
yıllıklandırılmış ihracat 
hacminin 158 milyar doları 
aştığını, ilkbahar ortasında 
160 milyar dolar barajını dahi 
aşabileceğini ve yıl sonunda 
170 milyar doların üzerine 
çıkabileceğini işaret ediyor. 
2018'in ihracatta rekorlar 
yılı olacak ise, ihracatın 
finansmanı da bir o kadar 
önemli. Bu noktada, Japonya 
Uluslararası İşbirliği Bankası 
JBIC) ile iş birliği anlaşması 
imzalayan Türk Eximbank, 
şimdi yeni roadshow 
programı için rotasını da 
ABD'ye çevirmiş durumda. — 


—— / TEKNOLOJİ 


API MARKETLE 
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VE FINTECH 
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Girişimcilik dünyasında Fintech (finans teknolojileri) rüzgarı 
esiyor. Banka ve diğer finansal-kuruluşlar Fintech girişimcileri 
için kendi APPlerine ulaşabilecek portallar geliştiriyorlar. 
Buna API marketveya'API portal'deniyor. Bu yeni iş modelinde 
3-4 kişi bir araya'gelip küçük bir sermaye ile hızlı bir şekilde 
bankacılık ve finans sektörüne giriş yapabilir hale geldi. 


Yazı Şerafettin Özsoy 
Dijital Strateji ve İş Geliştirme 


SON birkaç yıldır girişimcilik 
dünyasında hızlı bir 

Fintech rüzgarı esiyor. Bu 
derece yoğun olmasa bile 
Türk startup dünyası da 

bu rüzgarın etkisi altında. 

Bu rüzgarın arkasında ise 
finansal ürün ve hizmetlerin 
demokratikleştirilmesi, 

diğer startup girişimcilik 
sektörlerinde rekabetin 
yoğunlaşması, Blockchain 

ve yapay zeka gibi Fintech'i 
ivmelendirecek teknolojilerin 
yaygınlaşmasının yattığını 
söyleyebiliriz. Banka ve 

diğer finansal kuruluşlar 
kendi APV'lerini kullanarak 
yenilikçi servisler 


geliştirmek isteyen Fintech 
girişimcileri için kendi 
APT'lerine ulaşabilecek 
portallar geliştiriyorlar. 
Genellikle bunun adı API 
market veya API portal 
oluyor. Böylelikle bir Fintech 
girişimcisi ihtiyacı olan bir 
APT'yi kolaylıkla buradan 
alıp kendi uygulamasında 
konumlandırabiliyor. 
Türkiye'de bankaların API 
marketleri henüz çok yaygın 
değil ama artış eğiliminde 
olduğunu söylemek 
mümkün. Önümüzdeki 

beş yıl içinde neredeyse 
Türkiye'deki tüm bankaların 
API marketini yayınlaması 


bekleniyor. İçerik olarak 
baktığımızda birçok banka 
dışarı API yayınlamakta 
biraz çekinceli davranıyor 
fakat bu alandaki rekabet 
arttıkça daha fazla API 
yayınlamak için motivasyon 
buluyor olacaklar. Şuan 
için Türkiye'de API Market 
sahibi bankalarımız şu 
şekilde: Akbank , Garanti, 
KuveytTürk,Yapı Kredi. 
Yabancı bankalar bu işte 
biraz daha cesur. Bunda 
özellikle birçok ülkenin 
bankalara belirli AP'leri 
yayınlama zorunluluğu 
getirmesinin katkısı 
olduğunu söyleyebiliriz. 
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Yabancı bankalarda örnek 
olarak gösterebileceğimiz 
banka API Marketlerini şu 
şekilde sayabiliriz: BBVA 
API Market, Capitalone 
Devexchange, HSBC 
Developer Portal, Barclays 
API Store ASB Bank API 
Developer Portal, Nordea 
Open Banking Developer 
Portal, Standard Chartered 
API portal, Danske Bank 
Open Banking, Deutsche 
Bank API Program. 


Bankaların kazancı ne? 
Bankaların bu işten 
kazancı çok belirgin; kendi 
kaynaklarını çok fazla 
kullanmadan müşteri 


kazanmak, müşteri 
derinleştirmek ve ciro 
arttırmak. Çünkü bankanın 
API'sini kullanacak bir 
Fintech, kendi yenilikçi 
çözümünü kendi 
imkanlarıyla tanıtacak, 
yayacak, kullandıracak 
sonra da gelip ilgili bankaya 
kazanç sağlayacak. Başka 
bir ifadeyle, müşterinin 
kullandığı hizmetlere 
derinlik kazandıracak ve 
daha fazla hizmeti kullanan 
müşterinin ortalama işlem 
hacmi ve ürün kullanım 
hacmi artacak. Böylelikle 
bankalar hem müşteri 

ve ciro kazanacaklar 

hem bunlar için sermaye 
kullanmayacaklar hem 

de operasyonel yüke 
katlanmayacaklar, sadece 
kazanacakları gelirin bir 
kısmından feragat edecekler. 
Bu açıdan bakıldığında 
Fintech'lerle yapılacak 
işbirlikleri bankalar için 
muhteşem bir iş modeli 
fırsatı sunuyor. 

Bankaların API açık 
bankacılık modelini 
yaygınlaştırması, 
kendilerini kurumsal 
entegrasyonlardaki 
operasyon yüklerinden de 
kurtarıyor. Bankalar çeşitli 
kurumlarla hizmetlerini 
çeşitli nedenlerle entegre 
etmek durumunda. Özellikle 
kamu tarafında bankaların 
ve banka kullanıcılarının 
çeşitli aktivitelerinin 

kayıt altında tutulması ve 
onaylanması için kamuyla 
veri alışverişi yapılması 
gerekiyor veya büyük 
kuruluşlar ister müşterileri 
ister kendi çalışanları için 
çeşitli manuel işlemleri 


entegrasyon kurarak 
dijitalleştirmek istiyorlar. 
Tüm bu nedenlerden dolayı 
bankaların başka bir üçüncü 
parti kuruluşla data alması 
veya vermesi gerekebiliyor. 
Bunları yapmak için 
bankalarda kurumsal 
entegrasyondan sorumlu 
birimler bulunmaktadır. 
Böyle bir entegrasyon 
yapılmak istendiğinde 

iki taraf arasında ciddi 

bir yazılım çalışması 
gerekmektedir. Üstelik 
süreçlerin standardizasyonu 
hem istenen seviyede 
olmuyor hem de her 
seferinde aynı uygulamalar 
farklı kişi ve taraflarca tekrar 
baştan anlatılıp, deneme- 
yanılmalar yapılıp ciddi 

bir operasyonel yük ortaya 
çıkıyor. İşte bu noktada 
standardize olmuş APVler 
bankalara büyük bir 
kolaylık sağlayacak. 


Fintech girişimcilerinin 
kazancı nedir? 
Fintech'lerin en 

büyük dezavantajları 
sermayelerinin az olması, 
kadrolarının sınırlı olması ve 
kamu tarafında düzenleyici 
yasal kurumların beklediği 
güveni sağlayabilecek 

bir kaynaklar bütününe 

ve kurumsal itibara 

yeterli seviyede sahip 
olmamaları. En nihayetinde 
baktığımızda Fintech bir 
startup, dolayısıyla bu 
sorunların olması çok 
normal. Zaten bu yeni 

açık bankacılık modelinde 
kimse Fintech'lerden 

bunu beklemiyor. Bunları 
önemli ölçüde bankalar 
temin etsin Fintech'ler 
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ise bu zeminin üzerinde 
yenilikçi ürün ve hizmetler 
geliştirmeye odaklansın. 
Fintech girişimcilerinin en 
büyük kazancı bankaların 
altyapılarından yararlanarak 
sınırlı hizmetlerle bir 

nevi yeni online bankalar 
kurmak. Açık bankacılık 
modeli öncesinde devasa 
bir nakit sermaye ve diğer 
kaynaklar olmadan finans 
ve bankacılık alanına girme 
imkanı yoktu. Aklınıza 
Fintech alanında yeni bir iş 
modeli kurgulamak gelirse, 
banka API Market'lerine 
girerek işinize yarabilecek 
APLleri seçip kendinize 
yeni bir Fintech kurmak 
artık çok daha hızlı ve 
bankaların işbirlikleri 
geliştirmeleri de mevzuat 
açısından çok daha kolay. 


Gelinen durum 
Fintech'lerin bir anlamda 
bankalara rakip olduğu 
gerçeğini herzaman 

akılda tutmakta fayda 

var. Dolayısıyla çok 

güçlü yatırım sermayesi 
çekememiş Fintech'lerin 
bankalarla rekabet içine 
girmektense tamamlayıcı 
veya destekleyici alanlara 
odaklandığında rekabette 
daha başarılı olabilir. Ama 
yine de Fintech'lerin ve 
Fintech ekosisteminin 
bankalardan beklediği en 
önemli şey içerik açısından 
oldukça zengin API 
marketleri oluşturmaları. 
Unutulmamalı ki, Fintech'lerin 
geliştirecekleri servislerin 
ve iş modellerinin zenginliği 
ve yenilikçiliği, bankaların 
onlara sunacağı zengin ve 
kaliteli AP”lere bağlı. — 


“ŞUAN İÇİN TÜRKİYE'DE API MARKET SAHİBİ BANKALARIMIZ ŞU ŞEKİLDE: AKBANK, 


GARANTİ, KUVEYTTÜRK, YAPI KREDİ. YABANCI BANKALAR BU İŞTE BİRAZ 


DAHA CESUR. BUNDA ÖZELLİKLE BİRÇOK ÜLKENİN BANKALARA BELİRLİ API'LERİ 


YAYINLAMA ZORUNLULUĞU GETİRMESİNİN KATKISI OLDUĞUNU SÖYLEYEBİLİRİZ” 


BODRUM 


Batının doğuya açılan 
muhteşem şehri İstanbul'da... 


Doğal güzellikleri ve tarihiyle 
Akdeniz'in mavi mirası Antalya'da... 


Tarihi dokusuyla geçmişe ve 
geleceğe ışık tutan Berlin'de... 


Ve Ege'nin İncisi Bodrum'da... 
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Turkishtime'ın görüştüğü 
ihracatçı birlik başkanları, 
2016 için coşkulu mesajlar 
verdi: :Küresel ekonomideki 
büyüme ve Avrupa Birliği 
ülkelerinin ekonomik 
performansındaki iyileşme, 
- , y yeni:rekor getirecek! 
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2017'DE Cumhuriyet 


tarihinin en iyi ikinci yıllık 
ihracat rakamı elde edildi. 
Hedef şimdi, 170 milyar 
dolarlık ihracat rakamını 
aşarak 2014'deki yıllık 
ihracat rekorunu da kırmak. 
Türkiye İhracatçılar Meclisi, 
2018'in ihracatta rekorlar 
yılı olmasını bekliyor. Dünya 
ekonomisindeki atmosfer, 
çıtayı yükseğe koymaya 
uygun: Türkiye'nin ana 
ihracat pazarı olan Avrupa 
ekonomisindeki canlılık 
sürüyor. Dünya Bankası 

da bu yıl küresel ekonomi 
için iyimser bir tablo 
çiziyor. Banka, 2018 yılında 
dünyanın gelişmiş ülkeler 
önderliğinde yüzde 3,1 
büyümesini bekliyor. 
Türkiye'nin 2017 yılı 
ihracatında: otomotiv, 
makine, mücevher, savunma 
ve havacılık, meyve-sebze 
mamulleri ve süs bitkileri 
tüm zamanların ihracat 
rekorunu kırdı. Geçen yıl 

I milyar dolar ihracatı aşan 
sektör sayısı da 23 olurken, 
Iı milyar dolar üzeri ihracat 
yapılan ülke sayısı 33'e, 
ihracatçıların sayısı da 69 
bin 516'ya yükseldi. 


2018'den başarılı olacak 
Türkiye İhracatçılar Meclisi 
Başkanı Mehmet Büyükekşi, 
2018 yılının 2017 yılından 
çok daha başarılı olacağını 
dile getirerek, gerekçelerini 
şu şekilde sıralıyor: “2018'de 
yaşanması beklenen küresel 
gelişmeler ihracatımızı 
destekler nitelikte. Bu 

yıl dünya ekonomisinde 

10 koşulun 8'i olumlu 

yönde. Dünya ekonomisinin 
büyümesi, buna bağlı 

olarak küresel ticaretteki 
büyüme, en büyük 

ihraç pazarımız AB'deki 
büyüme ihracatımız için çok 
olumlu gelişmeler. Yakın ve 
komşu pazarlarda büyüme, 
özel sektör yatırımları, 
sanayi ürünleri ihracat 
fiyatları, enerji ve emtia 
fiyatları seviyesi, Euro/ 


Dolar paritesi gelişmeleri 

ise ihracatımız için olumlu 
gelişmeler. Küresel mali 
koşulların etkisinin 

nötr olacağını düşünüyoruz. 
Negatif risk taşıyan 
kalemlerin ise siyasi, ticari 
ve jeopolitik riskler olduğunu 
düşünüyoruz. Bu gelişmeler 
ışığında 2018, 2017'ye göre çok 
daha başarılı bir yıl olacak.” 


En başarılı 6 sektör 

TİM Başkanı Mehmet 
Büyükekşi'nin verdiği 
bilgilere göre, Türkiye'nin 
2017 yılı ihracatında altı 
sektör tüm zamanların 
rekorunu kırdı. Buna göre 
geçen yıl yüzde 19 artarak 
28,5 milyar dolara ulaşan 
otomotiv, yüzde 15 artarak 
6,1 milyar dolar olan makine, 
yüzde 35 artarak 3,3 milyar 
dolara ulaşan mücevher, 
yüzde 4 artarak 1,7 milyar 
dolar olan savunma ve 
havacılık, yüzde 7 artarak 
1,4 milyar dolar olan 
meyve-sebze mamulleri ve 
yüzde 4 artarak 85 milyon 
dolara ulaşan süs bitkileri 
sektörleri, 2017'de tüm 
zamanların sektörel ihracat 
rekorunu kırdı. 


Başkanlar rekora 
inanıyor 

Turkishtime'ın görüştüğü 
ihracatçı birlik başkanları, 
2018 için çok iyimser 
mesajlar veriyorlar. 

Ege İhracatçı Birlikleri 
Koordinatör Başkanı 

Sabri Ünlütürk, döviz 
kurunun seviyesinin 

Türk ihracatçısının 

dünya pazarlarındaki 
rekabetçiliğine olumlu etki 
yaptığını vurguluyor... 

Ege İhracatçılar Birliği, 2017 
yılında yüzde 9luk ihracat 
artışıyla 11 milyar 838 milyon 
dolarlık ihracata imza attı. 
2018 hedefi, yüzde 8 ihracat 
artışıyla 12,5-13 milyar dolara 
ulaşmak. Ege İhracatçı 
Birlikleri Koordinatör 
Başkanı Sabri Ünlütürk, 
KGF'nin sürecek olmasının 
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İHRACAT 2018 


SU ÜRÜNLERİ VE HAYVANSAL MAMULLER SEKTÖRÜ 2018'E, ORKİNOS 
İHRACATINDAKİ KOTA ARTIŞININ İYİMSERLİĞİYLE GİRDİ. KARADENİZ 
SOMONU DA İHRACATTA 200 MİLYON DOLARLIK EK GELİR İMKANI YARATTI 


2017 YILI İHRACATIMIZDA İLK 20 ÜLKE (1.000 dolar) 


14.855.387,21 


Almanya 

Birleşik Krallık 
İtalya 

Birleşik Devletler 
Irak 

Fransa 

İspanya 

Hollanda 

İsrail 

Birleşik Arap Emirlikleri 
İran (İslam Cum.) 
Romanya 

Polonya 

Belçika 

Çin Halk Cumhuriyeti 
Bulgaristan 

Rusya Federasyonu 
Suudi Arabistan 
Mısır 

Cezayir 

İlk 20 Ülke Toplam 


9.334.803,78 
8.302.505,73 
8.150.821,39 
8.121.138,97 
6.559.798,69 
6.269.334,94 
3.827.302,26 
3.416.890,9 
3.215.983,94 
3.190.917,14 
3.167.903,8 
3.108.957,55 
3.051.478,1 
2.920.076,78 
2.730.976,43 
2.725.561,8 
2.705.000,74 
2.360.537,53 
1.716.403,56 
99.731.781 


Pay (90) 
685,94 
431,03 
383,37 
376,36 
374,99 
302,90 
289,48 
176,72 
157,77 
148,50 
147,34 
146,28 
143,56 
140,90 
134,83 
196,10 
195,85 
194,90 
109,00 
79,95 
4.605,08 


ve Eximbank desteklerinin 


ihracatı ateşlediğini 
belirtiyor. Denizli 
İhracatçılar Birliği'nden 
gelen haberler de umut 
verici. 2017'de Denizli 
İhracatçılar Birliği tarafından 
kayda alınan ihracat, 

yüzde 14 oranında artarak 

2 milyar 449 milyon dolar 
olarak gerçekleşti. Denizli 
İhracatçılar Birliği (DENİB) 
Başkanı ve TİM Başkan 
Vekili Süleyman Kocasert, 
ulaşılan bu ihracat değerinin, 
DENİB'in ilk ihracatını 
açıkladığı 1994 yılından bu 
yana kaydedilen en yüksek 
rakam olduğunu vurguluyor. 
DENİB üyeleri 2018 yılına 
da iyi başladı. Ocak ayında, 
DENİB ihracatı yüzde 9,1 
arttı. Kocasert, “Dünya 
piyasalarında yaşanan 
gelişmeleri de göz önüne 
aldığımızda, ihracatımızın 
2018 yılında da artış 


kaydedeceğini rahatlıkla 
ifade edebiliriz” diyor. 
İhracatın lokomotifliğini 
üstlenen İstanbul'da da 
birlikler rekora hazırlanıyor. 
Elbette her sektörün 
dinamiği ayrı. Örneğin 

su ürünleri ve hayvansal 
mamuller sektörü 2018'e, 
orkinos ihracatındaki kota 
artışının iyimserliğiyle 
girdi. Karadeniz somonu da 
ihracatta 200 milyon dolarlık 
ek gelir imkanı yarattı. 


Büyüme genele yayıldı 
İstanbul Su Ürünleri ve 
Hayvansal Mamuller 
İhracatçıları Birliği Yönetim 
Kurulu Başkanı Ahmet 
Tuncay Sagun, “Karadeniz 
somonu gibi ürünlerimiz 

ile ihracatımızda ciddi artış 
beklemekteyim” diyor. 
İstanbul Kimyevi Maddeler 
ve Mamülleri İhracatçıları 
Birliği Yönetim Kurulu 
Başkanı Murat Akyüz de, 
“Küresel ekonomideki 
büyüme ve özellikle Avrupa 
Birliği ülkelerinin ekonomik 
performansındaki iyileşme, 
kimya sektörüne de olumlu 
yansıyacaktır” şeklinde 
konuşuyor. İhracattaki 

artış trendi, Türkiye'nin 

her yerine yayılmış 
durumda. Örneğin, Orta 
Anadolu İhracatçı Birlikleri 
bünyesinde yer alan 
Çimento, Cam, Seramik ve 
Toprak Ürünleri İhracatçıları 
Birliği Başkanı Bahadır 
Kayan, bu yıl miktar olarak 
yüzde 5-6 ve değer olarak 
ise yüzde 8-10 arasında artış 
öngördüklerini belirtiyor. 
Akdeniz Mobilya, Kâğıt 

ve Orman Ürünleri 
İhracatçıları Birliği Başkanı 
Bülent Aymen de, 2018'de 
yaşanması beklenen küresel 
gelişmelerin ihracatı 
destekler nitelikte olduğunu 
belirterek “AKAMİB olarak 
hedefimiz 2018 yılında 700 
milyon dolar ihracat değerine 
ulaşmak” diyor. (Geçen yıl 
600 milyon dolarlık ihracat 
gerçekleştirdiler...) — 
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SEKTÖREL BAZDA İHRACAT RAKAMLARI (1.000 dolar) 


1 OCAK -31 ARALIK 


1. TARIM 
A. BİTKİSEL ÜRÜNLER 


Hububat, Bakliyat, Yağlı Tohumlar ve Mamulleri 


Yaş Meyve ve Sebze 

Meyve Sebze Mamulleri 

Kuru Meyve ve Mamulleri 

Fındık ve Mamulleri 

Zeytin ve Zeytinyağı 

Tütün 

Süs Bitkileri ve Mam. 

B. HAYVANSAL ÜRÜNLER 

Su Ürünleri ve Hayvansal Mamuller 
C. AĞAÇ VE ORMAN ÜRÜNLERİ 
Mobilya,Kağıt ve Orman Ürünleri 
11. SANAYİ 

A. TARIMA DAYALI İŞLENMİŞ ÜRÜNLER 
Tekstil ve Hammaddeleri 

Deri ve Deri Mamulleri 

Halı 

B. KİMYEVİ MADDELER VE MAM. 
Kimyevi Maddeler ve Mamulleri 

C. SANAYİ MAMULLERİ 
Hazırgiyim ve Konfeksiyon 
Otomotiv Endüstrisi 

Gemi ve Yat 

Elektrik Elektronik ve Hizmet 
Makine ve Aksamları 

Demir ve Demir Dışı Metaller 

Çelik 

Çimento Cam Seramik ve Toprak Ürünleri 
Mücevher 

Savunma ve Havacılık Sanayii 
İklimlendirme Sanayii 

Diğer Sanayi Ürünleri 

Ili. MADENCİLİK 

Madencilik Ürünleri 

TOPLAM (TİM*) 


İhracatçı Birlikleri Kaydından Muaf İhracat 


TOPLAM (TİM*TUİK*) 


20.211.119 
14.219.471 
6.358.838 
1.977.992 
1.320.222 
1.296.686 
1.983.789 
190.829 
1.009.758 
81.357 
1.890.703 
1.890.703 
4.100.945 
4.100.945 
107.600.041 
11.179.743 
7.866.810 
1.394.061 
1.918.872 
13.936.780 
13.936.780 
82.483.518 
16.956.074 
23.887.929 
972.176 
9.976.164 
5.299.789 
5.945.789 
9.073.203 
2.650.986 
2.440.749 
1.677.116 
3.507.858 
95.683 
3.787.244 
3.787.244 


131.598.404 


10.471.157 


142.069.560 


21.235.089 
14.527.698 
6.372.512 
2.231.391 
1.416.698 
1.282.238 
1.868.309 
323.076 
948.665 
84.808 
2.260.996 
2.260.996 
4.446.396 
4.446.396 
121.392.773 
11.786.741 
8.101.821 
1.519.231 
2.165.689 
16.042.218 
16.042.218 
93.563.813 
17.045.360 
28.534.556 
1.338.158 
10.500.495 
6.085.453 
6.812.164 
11.471.944 
2.706.820 
3.295.817 
1.739.453 
3.921.348 
112.245 
4.688.011 
4.688.011 
147.315.873 
9.466.385 


156.782.257 


2.2 
0,2 
12,8 
7,3 
İl 


İHRACATINI EN ÇOK ARTIRAN 10 SEKTÖR (1.000 dolar) 


Diğer sanayi ürünleri 

Zeytin ve Zeytinyağı 

Süs Bitkileri ve Mam. 

Yaş Meyve ve Sebze 

Demir ve Demir Dışı Metaller 
Mobilya, Kağıt ve Orman Ürünleri 
Çelik 

İklimlendirme Sanayii 

Makine ve Aksamları 

Halı 


8.375 
25.643 
6.517 
278.887 
490.789 
353.834 
924.331 
289.509 
491.197 
168.413 


14.852 

43.741 

10.335 
359.727 
625.953 
448.022 
1.165.012 
358.482 
605.011 
201.030 


77,3 
70,6 
58,6 
29,0 
27,5 
26,6 
26,0 
23,8 
23,2 
19,4 
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2018 İHRACATTA REKORLAR YILI OLACAK 


Yazı 
Mehmet 
Büyükekşi 
Türkiye 
Ihracatçılar 
Meclisi (TİM) 
Başkanı 


Büyükekşi, pazar 
çeşitliliğinin 
artırılmasına 
odaklandıklarını 
belirtiyor. 


2016 yılında bir söz vermiştik: “2017 yılı İhracatta Atılım Yılı olacak” demiştik. Çok şükür 
biz sözümüzü tuttuk. İhracatçılar sözünü tuttu. 2018 yılında daha da ilerisini hedefliyoruz. 
Inşallah bu yıl, 170 milyar dolarlık ihracat rakamını aşacağız. 


2017 yılında ihracatımız, 
TİM'in kapsamına girmeyen 
kalemlerle birlikte, 157,1 
milyar dolara ulaştı. Bu da 
Cumhuriyet tarihinin en iyi 
ikinci yıllık ihracat rakamı. 
Bu rakamla; OVP hedeflerini 
aştık. İhracatta önde gelen 
ülkeleri geride bıraktık. 
Küresel ve bölgesel ticaretteki 
paylarımızı artırdık. Diğer 
taraftan, bu yıl ihracatta çok 
önemli bazı başarılara da 
imza attık.1 milyar dolar üzeri 
ihracat yaptığımız ülke sayısı 
29'dan 33'e çıktı. Listeye yeni 
giren ülkelerden; Slovenya'ya 


ihracatımız yüzde 26 artışla 
I milyar 173 milyon dolar, 
Kanada'ya ihracatımız 
yüzde 46 artışla 1 milyar 44 
milyon dolar, Macaristan'a 
ihracatımız yüzde 29 artışla 
I milyar 29 milyon dolar, 
Danimarka'ya ihracatımız 
yüzde 7 artışla I milyar 

5 milyon dolara yükseldi. 

I milyar dolar üzeri ihracat 
yapan il sayısı da 15'ten 
16'ya çıktı. 2016'ya ilaveten 
Antalya bu yıl ihracatını 
yüzde 21 artırarak 1 milyar 
196 milyon dolara ulaştı. 
Geçen sene olduğu gibi 


bu yıl da 23 sektörümüz 
Imilyar dolar ihracatı aştı. 
2016'dan farklı olarak, 

gemi ve yat sektörümüz 
Imilyar 338 milyon dolar 

ile listeye girerken, tütün 
sektörümüzün ihracatı 

949 milyon dolarda kaldı. 
2016'da 67 bin ihracatçımız 
vardı. 2017'de ihracat yapan 
firma sayısı yüzde 3,8 
artarak 69 bin 516 oldu. 
Diğer taraftan; 6 sektörümüz 
buyıltüm zamanların 
rekorunu kırdı: 

» Otomotiv ihracatımız yüzde 
19 artarak 28,5 milyar dolar, 

* Makine ihracatımız yüzde 
15 artarak 6,1 milyar dolar, 

* Mücevher ihracatımız yüzde 
35 artarak 3,3 milyar dolar, 

» Savunma ve havacılık 
ihracatımız yüzde 4 artarak 
1,7 milyar dolar, 

* Meyve sebze mamulleri 
ihracatımız yüzde 7 artarak 
1,4 milyar dolar, 

»* Süs bitkileri ihracatımız 
yüzde 4 artarak 85 milyon 
dolar oldu. 


Tüm bu başarılara 
ulaşmamızı sağlayan, 
canla başla çalışan 
ihracatçılarımızı tebrik 
ediyorum. Peki bu başarıları 
nasıl yakaladık? 

Birincisi, Dünya ticaretinin 
artışı ihracat artışımıza 
büyük bir katkı sağladı. 

Bu yıl küresel ticaretin 16,5 
trilyon dolara ulaşacağını 
düşünüyoruz 

İkincisi, Hükümetimizin 
destekleri bizlere güç verdi: 
* İhracat desteklerinin 3 
milyon TL'ye çıkarılması, 


G9) 


Şirketlerin “Hayat Sigortası” olarak da tanımlanan Alacak Sigortası, teminatsız açık hesap vadeli satış 
yaptığınız ihracat ve yurtiçi müşterilerinizden olan alacakları sigortalayan bir sistemdir. Ticari 
alacaklarını Euler Hermes ile sigortalayan şirketler, mevcut müşterileri ile güvenle ticaret yapmalarının yanı 
sıra, yeni pazarlara açılırken yeni tanıdığı müşterileri için kredibilite değerlendirmesi ve ödenmeme 
riskini bertaraf etme fırsatına da kavuşurlar. 


© 


m Risk Yönetimi ve Alıcı Kredibilite Değerlendirmesi 
m Geciken Alacakların Hukuki Takibi ve Tahsilatı 
w Tahsil edilemeyen Alacaklar için Tazminat Ödemesi 


a 
yi ” Küçük ve orta ölçekli 
w | işletmelerdeki iflasların 
İd 
m Bilançolardaki alacaklarınızın ortalama 2640'ını müşterilerin faturalarını ödememesi 
nedeniyle gerçekleşiyor 


oluşturan açık hesap vadeli satışlardan doğan 
teminatsız alacakları güvence altına alır. 


E Sigorta kapsamına alınan alıcılarınızdan mali tabloları 
dışında ayrıca bir maddi teminat ya da kefalet talep 
edilmez, müşterilerinize herhangi bir sorumluluk 


yüklemez. > e 
m Poliçe alacak haklarınıza istinaden 
m Alıcıların finansal ve mali durumları hakkında güncel finansman imkanı temin edebilme 
veri sağlar, yakından izleme hizmeti verir. Bu sayede 5 Yurtdışı alacaklarınız için ülkenin 
poliçe sahipleri zamanı ticaretini artırmaya, işlerini politik risklerine yönelik koruma 
büyütmeye harcarken, alacakriski yönetim ve 5 Tedarikçilere yapılan peşin ödemelerin 
takibini Euler Hermes yapar. sigorta kapsamına dahil edilebilmesi imkanı 


m Hasar durumunda teminat dışındaki 
alacaklarınızın da Euler Hermes'in ilgili ülkedeki 
yerel hukuk kadroları ile yurt dışında takibi 


m Tahsilat yetkisini devralarak sizi hukuki ve 
bürokratik işlemlerden kurtarır. 
Üstelik alıcınız hangi ülkede olursa olsun! 


m Müşterilerinize sigorta güvencesi ile daha fazla satış 
yapabilme imkanı ile cironuzu artırabilmenizi sağlar. 


sm FULER HERMES 


| Our knowledge serving your success 


A company of Allianz (ili) 


Büyükekşi, | 
“Tahminlerimize | 
göre, en yüksek 
artış oranlarını 1 
Temmuz ve Eylül'de | 
yakalayacağız. B 
Hatta Eylül ayında 
yüzde 20'nin BEER 


üzerinde artış | 
bekliyoruz” diyor. 
i ; 


* Ar-Ge ve Tasarım 
Merkezlerinin 
desteklenmesi, 

* E-ticaret sitelerine üyelik 
desteği, 

* Yeşil pasaport, 

* Eximbank'ın sermayesinin 
artması, 

* KGF'nin firmalarımıza 
sağladığı finansman, 

* İstihdama yönelik destekler 
bunlardan bir kaçı. 


Öncelikler belirlendi 
Üçüncüsü, ihracatta 
önceliklerimizi iyi 
belirledik. Stratejilerimizi 
bu çerçevede oluşturduk. 
2017'de şu başlıklar, TİM 
olarak önceliklerimizi 
oluşturdu: Pazar 
çeşitliliğimizi artırmaya 
büyük önem verdik. Fuarlara 
katıldık, ticaret heyetleri 
düzenledik, alım heyetleri 
gerçekleştirdik. Hiçbir pazara 
bağlı kalmamayı kendimize 
düstur edindik. Finansman 
konusuna bu yıl ciddi mesai 
harcadık. Hükümetimiz de 
bu alandaki ihtiyacımızı 
gördü. Beklentilerimizin de 
üzerinde bir destek aldık. 
KGF sayesinde finansman 
sorunumuz çözüldü. 
Firmalarımızı bilgilendirme 
çalışmalarına bu yıl ağırlık 
verdik.İhracat Pusulası 
toplantıları ile hedef 
pazarları tanıttık. Ülke ve 


sektör masalarını kurduk, 
ihracatçılarımızın sorularına 
yanıtlar aradık. 

Yine her yıl olduğu gibi, 

bu yıl da katma değerli 
ihracata özel bir önem 
verdik. Düzenlediğimiz 
İnovasyon ve Girişimcilik 
Haftası, Tasarım Haftası 
gibi etkinliklerimiz bu 
amaca hizmet etti. Tüm bu 
çabaları, bu yıl da fazlasıyla 
sürdüreceğiz. 2018'de 
yaşanması beklenen küresel 
gelişmeler de ihracatımızı 
destekler nitelikte. 

Bu yıl dünya ekonomisinde 
10 koşulun 8'i olumlu yönde: 
* Dünya ekonomisinin 
büyümesi, 

* Buna bağlı olarak küresel 
ticaretteki büyüme, 

* En büyük ihraç pazarımız 
olan AB pazarındaki 
büyüme, 

* Yakın ve komşu pazarlarda 
büyüme, 

* Özel Sektör Yatırımları, 

» Sanayi ürünleri ihracat 
fiyatları, 

* Enerji ve emtia fiyatları 
seviyesi, 

* Euro/Dolar Paritesi 
gelişmeleri ihracatımız için 
olumlu gelişmeler... 

Küresel mali koşulların 
etkisinin nötr olacağını 
düşünüyoruz... 

Negatif risk taşıyan 
kalemlerin ise siyasi, ticari 


ve jeopolitik riskler olduğunu 


düşünüyoruz. Bu gelişmeler 
ışığında 2018, 2017'ye göre 
çok daha başarılı bir yıl 
olacak. Hatırlarsınız, 2016 
yılında bir söz vermiştik: 
“2017 yılı İhracatta Atılım 
Yılı olacak” demiştik. Çok 
şükür biz sözümüzü tuttuk. 
İhracatçılar sözünü tuttu. 
2018 yılında daha da ilerisini 
hedefliyoruz. İnşallah bu yıl, 


2016 yılı | 2017 yılı 
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1 MİLYAR DOLAR ÜZERİ İHRACAT 
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170 milyar dolarlık ihracat 
rakamını aşacağız. Bu 
sayede 2014 yılına ait 157,6 
milyar dolarlık yıllık ihracat 
rekorunu kıracağız. 2017 
yılında olduğu gibi 2018'in 
12 ayında da ihracatımızda 
artış bekliyoruz. 


“İleri, daima ileri” 
Tahminlerimize göre, en 
yüksek artış oranlarını 
Temmuz ve Eylül'de 
yakalayacağız. Hatta 

Eylül ayında yüzde 20'nin 
üzerinde artış bekliyoruz. 
Yine I2 ayın 1IVinde bu yıl 
Ekim ve Aralık aylarında 
olduğu gibi tarihi rekorlar 
bizleri bekliyor. Bütün bu 
rekor beklentilerini de göz 
önüne alarak, şunu söylemek 
istiyorum: 2018 yılı ihracatta 
rekorlar yılı olacak. İnşallah 
yıl sonunda, bu verdiğimiz 
sözü de tutmanın haklı 
gururunu yaşayacağız. Hem 
yıllık hem aylık bazda, hem 
ihracatçı sayısında, hem ihraç 
pazarlarımızda tüm rekorları 
alt üst edeceğiz. Büyümeye, 
istihdama, ekonomimize en 
üst seviyede katkı sunacağız. 
Gazi Mustafa Kemal 
Atatürk'ün çok güzel bir 
sözü var: “Birbirimize 
vereceğimiz işaret şudur: 
İleri, daima ileri.” Biz de 
aynı şekilde ileri, daima ileri 
gitmeyi hedefliyoruz. 


Alacak sigortası. 


Çok da düşünmeye gerek yok aslında! 


Müşferilerimle çok uzun yıllardır 
çalışıyorum. Durumlarının 
hala iyi A nasıl 


emin olabilirim” 


rfasının 


or Fazl 
çok e 
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lacaklar MİZE 
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Risk yönetimin” 
kendim yaparım 


di 


www.atradius.com.tr 
» ( Atradius 


Managing risk, enabling trade 


alacak sigortası | tahsilat yönetimi | piyasa istihbaratı 
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2017'DEN ÇIKAN 
DERS: İHRACATI 
AR-GE'YLE KATLARIZ 


Ülkemizin orta gelir tuzağının üzerine çıkması, hem ihracat hem 
de net ihracat rakamlarını yukarıya taşıması için gerçek anlamda 
Ar-Ge ye ve katma değerli ürünlere yönelmesi gerekiyor. 


Yazı Yekta Özcan Özözer 
yekta.ozozer Gabcdanismanlik.com 


ELİMİZDE Türk şirketlerinin 
2017 ihracat rakamları henüz 
yok, bu rakamlar tahminen 
Mayıs 2018'de yayımlanacak. 
Ancak, yine genel ihracat ve 
onun ekonomimiz ile ilişkili 
durumunu yorumlayabiliriz. 
Ülkemizin 2008'de 132,0 
milyar dolar, 2012'de 152,5 
milyar dolar olan ihracatı 
2014'te 157,66 milyar dolar, 
2017'de ise 156,8 milyar 

dolar olarak gerçekleşti. Bir 
diğer deyişle, yıllık ihracat 
rakamımız 2008'den bu 
yana ciddi bir gelişme 
gösteremedi, 2017'de de 2014 
yılının gerisinde. Türkiye'nin 
dış ticareti uzun yıllardır 
açık veriyor. Aslında yıllık 
büyüme rakamları ile dış 
ticaret açığı arasında ciddi bir 
korelasyon var. 

“Örneğin 2005-2017 
arasındaki 13 yılda en düşük 
net ihracat (ihracat eksi 
ithalat) rakamı ekonomik 


krizin yaşandığı 2009 yılında 
24,8 milyar dolar olarak 
gerçekleşmiştir. Dolayısı ile 
ülkemiz kaynakları göreceli 
kıt olan, büyüme ve ihracat 
artışı için başta enerji, 

ucuz hammadde ve ara 
mamul olmak üzere birçok 
alanda ithalata bağımlı 

olan bir ekonomik yapı 
sergilemektedir. 

* Sonuçta net ihracat 
rakamına göre ülke 
sıralamasında, 196 ülke 
arasında 191. sıra ile en kötü 
4. ülkeyiz. Net ihracat / 
GSMH oranımız da iyi bir 
durumda değil. Bu tabloda 
bu oranın çok olumsuz 
olduğu Lübnan, Fas, Cezayir, 
Filipinler, Etiyopya'nın 
ekonomik açıdan çöküntü 
yaşamakta olan ülkeler 
olduğunu da özellikle dikkat 
etmemiz gerekmekte. 
Ülkemizin orta gelir 
tuzağının üzerine çıkması, 


hem ihracat hem de net 
ihracat rakamlarını yukarıya 
taşıması için gerçek anlamda 
Ar-Ge'ye ve katma değerli 
ürünlere yönelmesi gerekiyor. 
* Ekonomi yönetimi bu 
durumu bildiği için özellikle 
son 7 yılda tüketime 

dayalı büyüme talebini 
kısmaya çalışılarak ithalat 
rakamlarının daha da 
büyümesini engellemeye 
çalışmış, bunda da büyük 
ölçüde başarılı olmuştur. 
İhracat-ithalat dengesinin 
bozukluğuna ve son 20 

yılda İhracatın GSMH veya 
GSYH içindeki payının pek 
ilerlememesine rağmen 
küresel ve bölgesel krizlerin 
yoğun olduğu, ihracat 
piyasalarında rekabetin iyice 
arttığı son 10 yılda net ihracat 
rakamını koruyabilmemiz 
bile belirli ölçüde takdir 
edilebilecek bir performanstır. 
* Diğer yandan, ihracat odağı 
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h. 


olan bir ülke gözükmemize 
rağmen, realite bu durumdan 
uzaktadır. İhracatın 
GSMH'ya oranı Almanya'da 
yüzde 47, G.Kore'de yüzde 
46, Hollanda'da yüzde 

83, Meksika'da yüzde 

35 seviyelerindeyken 
ülkemizde bu oran 
ülkemizde sürekli yüzde 
30'ların altındadır. Bunun 
bir nedeni de bir bölümüne 
benim de danışmanlık 
yaptığım güçlü özel sektör 
firmalarımızın teşviklere 
rağmen Zorlu ihracat 
pazarları yerine daha karlı 
görünen ve zahmetsizce 
mal ve hizmet satabildiği 

iç piyasaya yönelik 
çalışmalarıdır. Yurtdışından 
ülkemizde gelebilecek 
olası çok uluslu firmalara 
göre siyasi belirsizliğe, 
finansal risklere daha 
bağışık olmaları ve 81 ili 

ile geniş bir ülke alanına 


sahip ülkemizde özellikle 
perakende kanalında güçlü 
yerel satış ve satış sonrası 
kanala sahip olmaları 

da iç piyasadaki yerli 
firmalarımıza ek avantajlar 
sağlamaktadır. 

* İç piyasa ve kısa vadeli kâr 
odağının dış piyasa odağına 
üstün gelmesinin dış ticaret 
dengesinin bozulmasında 
önemli bir etmen olduğunu 
düşünüyorum. İş için 
bulunduğum Hollanda, 
Danimarka ve İsveç'te hem 
nüfuslarının ve dolayısı ile iç 
piyasa hacimlerinin göreceli 
dar olması ama en önemlisi 
de tarihsel ve geleneksel 
olarak dış denizlere ve dış 
ticaret odağın yüksek olması 
nedeniyle birçok firmanın 
eğer ihracat yapabilecekse 

o sektöre girdiğini ve hatta 
kurulduğunu gözlemledim. 
Ülkemizden çıkabilen 
uluslararası marka sayımız 


Ml 


Ihracatın GSMH'ya 
oranı Türkiye'de; 
Almanya, Güney Kore 
gibi ülkelerin gerisinde. 


o) 


“İÇ PİYASA VE 

KISA VADELİ KÂR 
ODAĞININ DIŞ PİYASA 
ODAĞINA ÜSTÜN 
GELMESİNİN DIŞ 
TİCARET DENGESİNİN 
BOZULMASINDA 
ÖNEMLİ BİR 
ETMEN OLDUĞUNU 
DÜŞÜNÜYORUM” 


limitliyken, 5,7 milyon 
nüfusa sahip Danimarka 
bile, Lego, Maersk ve DSV 
(Lojistik), İSS (Güvenlik 

ve Temizlik Hizmetleri), 
Pandora (Mücevherat), 
Lundbeck ve Novo 

Nordisk (İlaç), Novozymes 
(Biyoteknoloji), Carlslberg/ 
Tuborg, Danzka, Vestas 
(Rüzgar Enerjisi), Danfoss 
(Otomasyon), Grundfos, Bang 
& Olufsen, gibi alanlarında 
yurtdışı piyasalarda başa 
güreşebilen ve katma değeri 
yüksek ürünler sunabilen 
uluslararası marka ve 
firmalara sahiptir. 

* İhracatımızın hala önemli 
bir kalemi geleneksel olarak 
güçlü olduğumuz ama 

son 12 yılda Uzak Doğu'ya 
karşı rekabet zeminini 
kaybettiğimiz ve zaten 
katma değeri düşük olan, 
ama toplam ihracatımızın 
yüzde 5,2'sini oluşturan 
tekstil sektörü ile yüzde 
10,9'unu oluşturan hazır 
giyim sektörüdür. Toplam 
ihracatımızın yüzde 13,5'ini 
oluşturan tarım sektörü 

de bu hali ile katma değeri 
düşük bir sektördür. 

s Son yıllarda asıl ihracat 
artışı ise neredeyse tümü 
Ford, Fiat, Renault, Toyota, 
Mercedes, Türk Traktör 

gibi çok uluslu firmaların 
lisansı ile üretimini, 

bir bölümünün ürün 
geliştirmesini, çok az olarak 
da Ar-Ge'sini yapabildiğimiz 
otomotiv sektörü ve onun 
yan sanayinin ihracatıdır. 
Bu sektör iki ana sektör 
ülkemizin ihracat 
lokomotifidir ancak İhracat 
performansımızı arttırmak 
için katma değeri yüksek 
olan ve Ar-Ge'ye dayanan 
ek sektörler de bulmamız 
gerekmektedir. Örneğin 
ihracat rakamları yüksek 
gözüken başta TV-elektronik 
sektöründe ve çelik imalat 
sektöründe yerlileşme 
oranımız çok düşüktür, 
yani ihracatımız ithal ara 
ürünlere bağlıdır. 
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Ülkemiz ekonomisinin 
ihracat alanında en çok 
tıkandığı alan burasıdır, 
çünkü tam bir yapısal ve 
bence kültürel değişim 
gerektirmektedir. Ülkemiz 
otomotiv sektöründe 

daha yüksek katma 

değerli üretimleri ve Ar- 
Ge'leri kendine çekebilir, 
ancak siyasi konjonktür 
açısından bu dönemde çok 
zorlanmaktadır. 

Savunma sanayi, yat sanayi 
gibi alanlarda da ihracatımızı 
arttırabiliriz. Genellikle 
ihracat seferberliğinde 
turizm alanı dışında göz ardı 
edilen inşaat ve müteahhitlik 
hizmetleri, bilişim, sağlık, 
üniversite, havayolları, 
telekomünikasyon gibi 
hizmet sektörü ihracatına 
yönelmesi de önemlidir. 

Bu ayrıca istihdam da 
sağlayacaktır. En önemlisi 
de iç piyasaya fazlaca 
odaklanan ve yurtdışında 
çok daha kuvvetli varlık 
gösterebilecek kurumlarını 
sırf patron karı için yabancı 
bankalara satan, ama aslında 
iş gücü ve teknoloji seviyesi 
uluslararası standartların 
üzerinde olan bankacılık 
sektöründe ihracat 
rakamlarımızı çok daha 
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fazla arttırabiliriz. Farklı 
ama bilinen nedenler ile 

iç piyasaya odaklanma 
durumu inşaat ve taahhüt 
sektöründe de vardır. 

Diğer yandan katma 

değeri yüksek sektörlere 
odaklanabilmek çok kolay 
bir süreç değildir: 

a) Ekonomi Bakanlığı'nın 
Girdi Tedarik Stratejisi 
(GİTES) ve Sanayi 
Bakanlığı'nın bazı stratejileri 
gibi bazı stratejiler 
oluşturulsa da bu alanda 
fazlaca bir sonuç elde 
edilmemiştir. . 

b) Bu süreç için dış ticaret 
kamu ve özel sektör 
kurumları, TÜBİTAK, 
Hazine Müsteşarlığı başta 
olmak üzere Ekonomi 
Bakanlığı, Gümrük ve 
Ticaret Bakanlığı, Çalışma ve 
Sosyal Güvenlik Bakanlığı, 
Bilim Sanayi ve Teknoloji 
Bakanlığı, Dış İşleri 
Bakanlığı, Milli Savunma 
Bakanlığı, Kalkınma 
Bakanlığı ve en önemlisi de 
Maliye Bakanlığı ve Milli 
Eğitim Bakanlığı ve onların 
alt birimlerinin çok yoğun 
işbirliğini gerektirmektedir. 
Örneğin, Maliye teşkilatının 
ekonomiye ve firmalara 
bakışı kültürel olarak da 


o) 


“GENELLİKLE 
İSTİHDAM SORUNU 
SÜREKLİ ÖN PLANDA 
TUTMAK ZORUNDA 
KALAN ÜLKEMİZİN 
KATMA DEĞERİ 

VE YERLİLEŞME 
ORANI DÜŞÜK 

BAZI SEKTÖRLERE 
ODAKLANMASI VE 
TEŞVİK VERMESİ 
SORGULANMALIDIR” 


Katma değeri yüksek 
sektörlere odaklanmak 
kolay değil, zorlu bir 
süreci gerekli kılıyor. 


değişmelidir. En önemlisi 
de eğitim yapımız ihracatı 
destekleyen bir yapıda 
değildir. Örneğin, dünyanın 
ve Ar-Ge kaynaklarının 

en çok yöneldiği alt 
sektörlerden olan yazılımda 
okul sistemimiz sanayi ve 
hizmet sektörleri için yazılım 
bilgisi verememektedir. 
Okullarımızda öğretilen 
bilgilerin ne kadarının 
öğrencilerimiz MYO 

veya üniversitelerinden 
mezun olduklarında bilim 
veya çalışma alanlarında 
kullanabilecekleri 
sorgulanmalıdır. 

<) Katma değerli sektörlere 
odaklanmak demek bazı 
sektörlerden vazgeçmek 
demektir. Üniversite 
yıllarından bu yana 35 yıldır 
sektörlerin içerisindeyim, 
bugüne kadar stratejik 
olarak... sektörlerine 
odaklanmayacağız diye 

bir vizyon göremedim. 
Genellikle istihdam sorunu 
sürekli ön planda tutmak 
zorunda kalan ülkemizin 
katma değeri ve yerlileşme 
oranı düşük bazı sektörlere 
odaklanması ve teşvik 
vermesi sorgulanmalıdır. 


Ülke bazında dış ticaret 
dengesi 

* Ülkemiz; Çin, Hindistan, 
Vietnam, Tayland gibi 

ucuz tarım ve üretim 
merkezlerinden sadece 
hammadde ve ara mamul 
ithalatını arttırarak hem 
enflasyonunu hem de 
ihracat girdi maliyetlerini 
normalden biraz daha 
aşağıda tutabilmiş, bunlara 
ayrıca ucuz makine ithalatını 
bile eklemiş, ancak sonuçta 
bu ülkeler bazında dış ticaret 
hacmi dengesi derecede 
bozulmuştur. Bu sorunun 
aşılabilmesi ve daha iyi 
sonuçlar alınabilmesi için 
hem ikili görüşmelerin 
etkinliği arttırılmalı, hem 
de yukarıda bahsettiğimiz 
“sektörel uzmanlaşmaya” 
daha fazla gidilmelidir. — 


4 TIRSAN eni 


İHRACAT REKORU'NU 
96140 ARTIŞLA KIRDIK 


Türkiye'deki 41 yıllık liderliğimizi Avrupa'ya taşımaya devam ediyoruz. 


Avrupa'nın en hızlı büyüyen treyler üreticisiyiz. 2015'ten bu yana her yıl rekor kırarak ihracatımızı 96140 artırdık. 
Türkiye'nin en büyük 100 ihracatçısından biri olduk. 


Tırsan, dünyanın 55 ülkesinde yollarda! 


444 5 847 | © 
Mal) 444 5 TIR a 


İhracat rekorlarındaki artış, 2015, 2016 ve 2017 ihracat rakamları baz alınarak hesaplanmıştır. 
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ALACAK SİGORTASI: ŞİRKETLERİN HAYAT SİGORTASI 


Alacaklar şirket bilançolarının yüzde 40-50'sini oluşturuyor. Euler Hermes CEO'su Özlem Özüner, 
alacağın sigortalanmamasının nakit akışında ciddi sorun yaratabileceğine dikkat çekerek, alacak 
sigortasının şirketlerin “hayat sigortası” olduğunu belirtiyor. 


EULER Hermes Türkiye 
CEO'su Özlem Özüner, 
“Dünyanın lider alacak 
sigortası şirketi Euler Hermes 
ile alacaklarını sigortalayan 
şirketler, mevcut müşterileri 
ile güvenle ticaret 
yapmalarının yanı sıra, 

yeni pazarlara açılırken 
müşterilerinin kredibilite 
değerlendirmesini yapıyor, 
faturaların ödenmeme 
riskini bertaraf ediyor” diyor. 


Büyüme, ihracat, ithalat 
hacimlerinin 2018 

yılında hangi düzeylerde 
gerçekleşmesini 
bekliyorsunuz? 

2017 yılındaki 
toparlanmanın ardından 
küresel ticaret hacminin 
2018 yılında yüzde 3,9 
artacağı tahmin ediliyor ve 
2014-2016 yıllarında yaşanan 
3 trilyon dolara yakın 
kayıptan sonra küresel mal 
ve hizmet ticareti değerinin 
sonunda toparlanması 
bekleniyor. Bu kaybın 
başlıca nedenleri arasında 
gelişmekte olan ülkelerde 
ithalatın daha yavaş 
büyümesi, gelişmiş ülkelerde 
yatırımların zayıflaması 

ve emtia fiyatlarındaki 
düşüş yer alıyordu. 2017 
yılında fiyatlarda belirgin 
bir iyileşmenin desteğiyle bu 
eğilimin tersine dönmesini 
ve 2018 yılında kayıp 
3trilyon doların telafi 
edilmesini bekliyoruz. 

Bu yıl, küresel GSYH 
büyümesi 2011 yılından beri 
ilk kez yüzde 3'ün üzerine 
çıkacak görünüyor. 


2018 yılında küresel 
ticarette öne çıkacak 
riskler nelerdir? 

2018 yılında ticaret 


Euler Hermes Türkiye CEO'su Özlem Özüner, “2018 yılında küresel 


ticaret daha yavaş bir hızla büyüyecek” diyor. 


büyümeye devam edecek 
ama daha yavaş bir hızla 
çünkü emtia fiyatlarının baz 
etkisi azalmaya başlayacak, 
otoritelerin finansal riske 
odaklanması nedeniyle 
Çin'de büyüme yavaşlayacak 
ve ticaret finansmanı biraz 
daha maliyetli hâle gelecek. 
ABD'de mali canlandırma 
önlemleri büyümeyi yüzde 
2'nin üzerinde tutarak 
-korumacı söylemlere 
rağmen- ticarete olumlu katkı 
yapabilir. Euro Bölgesi ve 
Japonya'da hâlen destekleyici 


olan finansman koşulları 

da ticaretin büyümesine 
destek olacaktır. Gelişmekte 
olan ülkelerde de ekonomik 
temellerinin iyileşmesi 
(enflasyon kontrol altında, 
cari işlemler dengesizlikleri 
azalıyor) politika yapıcıların 
ticari çekiciliğe ve 
rekabetçiliğe odaklanmasına 
izin vererek bu ülkelerin 

de ticarete katkısının 
hızlanmasına izin verecektir. 


Türk ihracat ve 
ithalatçısına 2018 yılı 


için neler önerebilirsiniz? 
Euler Hermes olarak neler 
sunuyorsunuz? 

İhracatın 2017 ve 2018 
yılları toplamında 160 
milyar dolarlık ilave hacim 
oluşturarak toparlanmaya 
devam etmesi öngörülüyor. 
Bununla birlikte tekstil, 
makine, kimya, otomotiv 

ve tarım Türkiye'de en 
yüksek potansiyele sahip 
sektörler olarak öne çıkıyor 
ve ihracatın Kuzey Afrika ve 
Avrupa'daki iyileşmelerden 
faydalanacağını tahmin 
ediyoruz. Son olarak her 
zaman dile getirdiğimiz 
gibi, alacaklar şirketlerin 
bilançosunun yaklaşık yüzde 
40-50'sini oluşturuyor. 
Bunun sigortalanmaması 

da nakit akışlarında 

ciddi sorunlar yaratabilir. 
“Şirketlerin “Hayat Sigortası” 
olarak da tanımlanan 
Alacak Sigortası, teminatsız 
açık hesap vadeli satış 
yaptığınız ihracat ve yurt 

içi müşterilerinizden doğan 
alacakları sigortalayan bir 
sistem. Ticari alacaklarını 
Dünyanın lider alacak 
sigortası şirketi Euler Hermes 
ile sigortalayan şirketler, 
mevcut müşterileri ile 
güvenle ticaret yapmalarının 
yanı sıra, yeni pazarlara 
açılırken yeni müşterilerini 
kendi ticari ilişkileri ile 
tanırken bir yandan Euler 
Hermes'i referans ve yol 
gösterici olarak bir iş ortağı 
olarak yanlarına alıp, 
müşterilerinin kredibilite 
değerlendirmesi, faturaların 
ödenmeme riskini bertaraf 
etme, ve olası hasarlarda 
Euler Hermes'in tahsilat 

ve yasal takip deneyimi 

ile işbirliği fırsatına da 
kavuşuyor.” — 


İHRACAT DÜNYASI MOBİLDE! . 
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TUROUALITY VE MARKA DESTEĞİ İLE GLOBALLEŞİN 


TOA Danışmanlık olarak Turguality ve Marka Destek Programı danışmanlığının yanı sıra ABD pazarına 
yönelmek isteyen girişimcilere lobi ve hukuki hizmetler dahil olmak üzere geniş yelpazede hizmetler sunuyoruz. 
Türkiye'de sosyal güvenlik ödemeleri için prim iade teşvik danışmanlığı hizmeti de sağlıyoruz. 


TUROUALITY ve Marka 
Destek Programı, Türk 
markalarının global 
pazarlarda güçlü temsil 
edilebilmesi, katma 

değeri yüksek ihracat ve 
döviz kazandırıcı hizmet 
ticaretinin teşvik edilmesi ile 
Türk şirketlerinin kurumsal 
gelişimlerini daha yüksek 
düzeylere taşımaları için 
yapılandırılmış ve 2006 
yılından bu yana başarılı 
bir şekilde yürütülen 
devlet destekli markalaşma 
programıdır. Turguality 
programı kapsamına alınma 
ön koşulların sağlanmasıyla 
gerçekleşmektedir. Buna 
göre, firmanın Türkiye'de 
kurulmuş olması, 
Türkiye'de ve en az bir 
hedef pazar ülkesinde 
markasının tescil edilmiş 
olması gerekmektedir. 
Diğer taraftan operasyonel 
mükemmellik, iş yönetim 
kapasitesi ve markalaşma 
potansiyeli gibi öncelikli 
alanlarda yetkinlik sahibi 
olması beklenmektedir. 
Turguality resmi web 
sayfasında yer alan online 
soru setini doldurarak 
başlatılan resmi başvuru 
süreci, Ekonomi Bakanlığı 
tarafından yetkilendirilmiş 
bağımsız denetim 
firmasının, aday firmada 
gerçekleştirdiği denetim 
neticesinde hazırladığı 
değerlendirme raporunun 
Bakanlık'ça incelenmesi 

ve olumlu bulunması 
sonucunda firmanın 
yeterlilik düzeyine göre 
Marka veya Turguality 
Destek programlarına 
kabul edilmesi ile 
sonuçlandırılmaktadır. 
Bakanlık tarafından 
gönderilen kabul yazısından 


TOA Danışmanlık Kurucusu Meltem Derbazlar, yetkin bir 
ekiple hizmet verdiklerini belirtiyor. 


sonra teşviklerden 
yararlanabilmek için 
Bakanlık tarafından 
yetkilendirilmiş bağımsız 
yönetim danışmanlığı 
firmaları tarafından 
hazırlanabilen Marka 
Gelişim Yol Haritasının 
tamamlanarak Bakanlık 
onayına gönderilmesi 
gerekmektedir. Bakanlık 
tarafından zorunlu tutulan 
yol haritası çalışmasına 
ödenen tutar için mal 
sektöründe yüzde 50 hizmet 
sektöründe yüzde 75 oranında 
destek verilmektedir. 
Başvuru sürecinin 

bütüncül ve derinlikli bir 
yaklaşımla ele alınması 


gerektiğine inanıyoruz. TOA 
Danışmanlık, New York ve 
İstanbul'da ofisleri bulunan 
bir iletişim ve yönetim 
danışmanlığı şirketidir. Adını 
Team of America'nın baş 
harflerinden alır. Turguality 
ve Marka Destek Program 
hazırlık danışmanlığının 
yanı sıra ABD pazarına 
yönelmek isteyen 
girişimcilere lobi ve hukuki 
hizmetler dahil olmak üzere 
geniş yelpazede pazara 

giriş hizmetleri sunuyoruz. 
Ayrıca birlikte çalıştığımız 
firmalar başta olmak üzere 
Türkiye'de sosyal güvenlik 
ödemeleri için prim iade 
teşvik danışmanlığı hizmeti 


sağlıyoruz. Son olarak 
stratejik genişleme alanı 
olarak gördüğümüz dijital 
dönüşüm ve endüstri 

4.O alanlarında, Türk iş 
dünyasına ve politika 
yapıcılarına vizyon desteği 
veriyoruz. 

TOA Danışmanlık olarak; 
Türkiye'de ilklere imza 
atarak, Turguality ve Marka 
Destek Programı Hazırlık 
Danışmanlığı kapsamında 
bütüncül teklifimizi tanı, 
başvuru, denetim hazırlık ve 
teşviklerden faydalandırma 
süreçlerini kapsayacak 
şekilde 12 aylık sürelere 
yayarak hazırlıyoruz. Ayrıca 
“TOA Turguality Tool Yazılım 
Programı ile mevzuatta 
boğulmadan denetime 
eksiksiz hazırlanmanızı 
sağlıyoruz. Benzer şekilde 
programa kabul edildikten 
sonra mevzuata uygun 
şekilde destek başvurusu 
yapabilmeniz için söz 
konusu yazılım programımız 
ile işinizi kolaylaştırıyoruz. 
Böylelikle mevzuat 
uyumunuzu güçlendirerek, 
teşviklerden mümkün 
mertebede yararlanmanızı 
destekliyoruz. Oldukça 
yetkin danışmanlarımız 

ile markanızın 
konumlandırılması, 
program başvurusuna 
hazırlık düzeyinizin 
değerlendirilmesi ve kaynak 
planınızın yapılması gibi 
konularda hazırlık planınızı 
oluşturulabilir ve Turguality 
sürecinizde sizlere stratejik 
danışmanlık sağlayabiliriz. 
Birlikte çalıştığımız tüm 

iş firmaların düşünce 

ortağı olarak uzun dönemli 
birlikteliği etki yaratma 
temelli olarak sürdürmeyi 
hedefliyoruz. — 


“Lojistik 4.0 ile Buluşuyor 
4 | 7 VA 2018 e e 
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TIRSAN'DAN YENİ İHRACAT REKORU 


Avrupa'nın en hızlı büyüyen treyler üreticisi Tırsan, geçen yıl bir kez daha rekor kırarak 
ihracatını yüzde 140 artırdı. Avrupa'nın en geniş ürün gamına sahip olan şirket, bu yıl müşterilerini 
30'u aşkın yeni ürün ve yeni araç opsiyonları ile buluşturacak. 


TIRSAN Treyler Yönetim 
Kurulu Üyesi Zeynep 
Nuhoğlu, vizyonlarının 
ihracata dayalı büyüme 
olduğunu, bu yıl 

Fransa ve İtalya'da 

yeni yapılanmalarıyla 
etkinliklerini daha da 
artıracaklarını belirtiyor. 


Tırsan”ın ihracata ve 
ihracatçılara sağladığı 
değer konusunda bilgi 
verebilir misiniz? 

İhracat hem bir şirketin 
hem de ülke ekonomisinin 
gelişmesinin yoludur. 
Tırsan 41 yıldır Avrupa 
başta olmak üzere 
dünyanın dört bir yanına 
araçlarını ihraç ediyor. 
Tırsan Avrupa'nın en hızlı 
büyüyen treyler üreticisidir. 
Bu sene 2015'ten beri 
kırdığımız rekoru bir kere 
daha kırarak ihracatımızı 
yüzde 140 arttırdık. 
Türkiye'nin en büyük 

100 ihracatçısından biri 
olduk. Tırsan'ın ihracata ve 
ekonomiye en büyük katkısı 
ihracatının endüstriyel 
ürünler olmasıdır. Bugün 
dünyanın 55 ülkesinde 
Adapazarı fabrikamızda 
son teknoloji ve kalite 
standartlarında üretilen 
araçlar binlerce müşteriyle 
buluşmakta onların 
operasyonel verimliliğini, 
hizmet kalitesini ve 
nihayetinde rekabetçiliğini 
arttırmaktadır. Bu Türk 
endüstriyel üretim 
yetkinliğinin dünyada 
kendisini ispatlamasıdır. 


Gündeminizde ihracata ve 
ihracatçıya yönelik ne gibi 
yenilikler var? 

Tırsan'ın vizyonu ihracata 
dayalı büyümedir. Bu 


# 


gi | 


Tırsan Treyler Yönetim Kurulu Üyesi Zeynep Nuhoğlu, 
bugüne kadar 110 milyon euro Ar-Ge yatırımı, KTL ve 
robotik teknolojiler başta olmak üzere, üretime 55 milyon 
Euro yatırım yaptıklarını belirtiyor. 


hedefle üretimimizde 
yatırımlarımıza devam 
ediyoruz, teknolojimizi 
üretim proseslerimizi sürekli 
geliştiriyoruz. Aynı zamanda 
Avrupa'dan başlayarak 

satış ve satış sonrası alt 
yapımızı güçlendiriyoruz. 
Tırsan'ı tercih eden 
uluslararası müşterilerimizin 
operasyonlarına devam 
ederken ihtiyaç duydukları 
destekleyici hizmetleri 
geliştiriyoruz. 

Fransa ve İtalya'da yeni 
yapılanmalarımızla 
etkinliğimizi ve gücümüzü 


daha da arttıracağız. Bu 
sene içerisinde Fransa'da 
açacağımız ofisimiz ile 
Fransa operasyonlarımızı 
genişleterek, oradaki 
müşterilerimizin taleplerine 
en hızlı ve kaliteli şekilde 
hizmet sağlayacağız. Yine 
aynı şekilde İtalya'da 
açacağımız ofis ile satış 
organizasyonumuzu 
güçlendireceğiz. Rusya 
pazarında da 2010 yılından 
bu yana Rusya koşullarında 
kanıtlanmış ürünlerimiz 
ile farkındalık yaratıyoruz. 
Sene başında, Rusya'nın 


Uluslararası Karayolu 
Taşıyıcıları Birliği ASMAP 
(Association of International 
Road Carriers) ile bir anlaşma 
imzaladık. Bu sayede 
dünyadaki değişimleri 

de takip ederek sektörün 
gelişimi için birlikte 
çalışacağız. 


İhracatçılar filo ve lojistik 
stratejilerini oluştururken 
nelere dikkat etmeli? 
Türkiye, coğrafi konumu 
itibari ile hem karayolu hem 
deniz yolu taşımacılığı için 
çok avantajlı bir ülkedir. 
Müşterilerimiz, hem Türkiye 
taşımacılık sektöründeki 
gelişmeleri takip ederek, 
hem de dünya trendlerine 
ayak uydurarak bu avantajı 
fırsata dönüştürebilir. 
Rekabetin her gün arttığı 
lojistik sektöründe başarılı 
olmak isteyen lojistik 
firmaları için ilk şart 
operasyon odağında olan 
pazarlardaki yük güvenliği, 
ADR, ATP gibi yasal 
zorunlulukları karşılayan 
filolara sahip olmaktır. 
Tırsan, yük, yol ve sürüş 
güvenliği alanında 

sahip olduğu, Avrupa 
standartlarının üzerine çıkan 
mühendislik gücü ile tüm 
yasal standartları zorunluluk 
şartı gözetmeksizin 
sağlayarak Türkiye 

Treyler sektörüne öncülük 
etmektedir. Bu standardı 
yakalayan firmalar için 
ikinci büyük engel rekabetin 
yüksek olduğu lojistik 
sektöründe maksimum 
verimliliği yakalayabilmektir. 
Yasal zorunlulukları 
karşılarken maksimum 
verimliliği hedefleyen lojistik 
firmaları için en büyük 
çözüm ortağı Tırsan'dır. — 
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INNOVER Fairs Turkey 


cılık Genel Müdürü 
nder Kühnel, Türkiye 
omisine daha fazla 
katkı sağlayabilmek 

her yıl kendilerini 


eminde 2018'de hangi 
lar var? 

yılda faaliyetlerimizin 
ında WIN EURASIA, 
DOMOTEX Turkey ile 
omechanika Istanbul 
arı olacak. Şubat 

a ISK-SODEX fuarını 
ekleştirdik. 44 ülkeden 
108 katılımcı ISK- 
DEX'in sağladığı yüksek 
mi ile yeni işbirlikleri 
a olanağı yakaladı. Bu 
rıyı diğer fuarlarımızda 
m ettirmek adına 
gücümüzle gerek yurt 
e gerekse yurt dışında 
malar yapıyoruz. 

lenen yüzümüzle çok 

r başlangıç yaptığımız 
yılında yeni gelişmeleri 
cağımız bu fuarlarda, 
ımcı firmalarımız 

betçi ürünlerini 

leme fırsatı bulacak. 


ıl AF fuarlarında 
atçılara yönelik ne 
yenilikler yer alacak? 
sche Messe AG'nin 

iye iştirakı olarak 1996 
dan bu yana Hannover 
Turkey olarak sektörel 
ketlilikleri yakından 

) ediyor Türkiye 
omisine daha fazla katkı 
yabilmek adına her yıl 
imizi güncelliyoruz. 
aklarımızla birlikte 

ar düzenleyeceğimiz 
yıla, yenilenen 

müzle giriyoruz. 

m için sezon 7-10 Şubat 
lerinde TÜYAP'ta 


Hannover Fairs Turkey Fuarcılık Genel Müdürü Alexander Kühnel 


gerçekleştirdiğimiz ISK- 
SODEX ile başladı. Oldukça 
başarılı geçen fuarın 
ardından, WIN EURASIA 
için geri sayıma başladık. 
15-18 Mart tarihlerinde 
düzenlenecek WIN 
EURASIA'ya yeni alanlar 

ve içerikler dahil ettik. 
Avrasya bölgesinin 

önde gelen uluslararası 

6 sanayi fuarları olan; 
Metalworking EURASIA, 
SurfaceTechnology 
EURASIA, Welding 
EURASIA, IAMD EURASIA, 
Electrotech EURASIA ve 
CeMAT EURASIA fuarlarının 
katılımcı ve ziyaretçilerini 
tek çatı altında buluşturarak 
daha fazla katılımcı ve 
ziyaretçiye dolayısıyla daha 
fazla ticari işbirliğine olanak 
tanıdık. WIN EURASIA'da 
yerli ve yabancı firmalar 
son teknoloji ürün ve 
hizmetlerini İstanbul'da 
tanıtma fırsatı bulacak. 


Endüstri 4.0 odaklı özel 
konseptiyle hayata geçirilen 
Endüstri 4.0 Festival Alanı 
ve yeni uygulamalarıyla 
WIN EURASIA dünya 
sanayi devlerinin son 
teknolojilerini göstermek 
için yarışacağı bir vitrin 
olacak. İmalat sanayine 360 
derece bakış açısı sağlamayı 
amaçlayan fuar ziyaretçileri 
otomasyon, dijitalleşme, 
şeylerin interneti, arttırılmış 
gerçeklik gibi teknolojik 
gelişmeleri de yakından 
deneyimleme fırsatı 
sunacak. WIN EURASIA'da 
oluşturduğumuz özel 


İHRACATÇILARIN DÜNYAYA KÖPRÜSÜ 


Hannover Fairs Turkey tarafından düzenlenen WIN EURASIA, ICCI, DOMOTEX Turkey ile Automechanika 
Istanbul fuarları, Türk şirketleriyle küresel pazarlar arasında köprü kuracak. 


deneyim alanları bunlarla 
da sınırlı değil. 1. Salon'da 
Kariyer Günleri adı 
altında Özel Kariyer Alanı 
oluşturduk. 


ICCI Powered by 
Power-Gen da, önemli 
fuarlarınızdan... Burada 
ne gibi değişiklikler 
göreceğiz? 

Türkiye'nin en büyük enerji 
fuarı ICCI Powered by 
Power-Gen, bu yıl kapılarını 
iki önemli yenilikle açacak. 
2-4 Mayıs 2018 tarihlerinde 
İstanbul Fuar Merkezi'nde 
düzenlenecek fuarda, 
Türkiye'deki yabancı 
konsoloslukların katılımıyla 
ilk kez Diplomatik 

Alan kurulacak. İlk kez 
düzenlenecek Generation 

X programında ise, enerji 
sektörünün gelecekteki 
liderleri bugünün liderleriyle 
buluşacak. 5-8 Nisan tarihleri 
arasında düzenlenecek olan 
Automechanika İstanbul 
Otomotiv Endüstrisi Fuarı, 
15 ülkede düzenlenen 
Automechanika fuarları 
arasında 3. sırada. 
Gaziantep'te organize 
ettiğimiz DOMOTEX Turkey 
ise Türk halı üretimini 
dünyaya tanıtan önemli bir 
vitrin konumunda. Ulusal ve 
uluslararası birçok katılımcı 
firma, 24-27 Nisan'da, 
DOMOTEX Turkey ile Türk 
kültürünü daha yakından 
tanıma fırsatı bulacak. — 


ENDÜSTRİ 40 FESTİVAL ALANI VE YENİ 
UYGULAMALARIYLA WIN EURASIA, DÜNYA SANAYİ 
DEVLERİNİN SON TEKNOLOJİLERİNİ GÖSTERMEK 
İÇİN YARIŞACAĞI BİR VİTRİN OLACAK 
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DENİZLİ'DE YATIRIMIN 


YENİ ADRESİ 


İhracatı geçen yıl yüzde 14 artan Denizli İhracatçılar Birliği 
(DENİB) üyeleri arasında imalat sanayi kapasite kullanım 
oranı yaklaşık yüzde seksen civarında. Çardak taki yeni 
OSB'de büyük bir hareketlilik söz konusu, 


2017'DE Denizli İhracatçılar 
Birliği tarafından kayda 
alınan ihracat, yüzde 

14 oranında artarak 2 

milyar 449 milyon dolar 
olarak gerçekleşti. Denizli 
İhracatçılar Birliği (DENİB) 
Başkanı ve TİM Başkan 
Vekili Süleyman Kocasert, 
ulaşılan bu ihracat değerinin, 
DENİB'in ilk ihracatını 
açıkladığı 1994 yılından bu 
yana kaydedilen en yüksek 
rakam olduğunu vurguluyor. 
DENİB üyeleri 2018 yılına 
da iyi başladı. Ocak ayında, 
DENİB ihracatı yüzde 9,1 
arttı. Kocasert, “Dünya 
piyasalarında yaşanan 
gelişmeleri de göz önüne 
aldığımızda, ihracatımızın 
2018 yılında da artış 
kaydedeceğini rahatlıkla 
ifade edebiliriz” diyor. 
2017'de DENİB'in ihracatında 
ilk beş sırayı İngiltere, 


Almanya, ABD, İtalya ve 
Fransa aldı. En çok ihracat 
gerçekleştirilen ilk 10 
ülkenin tamamına ihracat 
arttı. İngiltere, Fransa, İsrail, 
İspanya gibi ülkelere ihracat 
artışı çift haneli olarak 
gerçekleşti. Kocasert, 2018 
beklentilerini şöyle özetliyor: 
“2018 yılında da dünya, 
Avrupa Birliği ve ihracat 
pazarlarımız arasında yer 


alan ülkelerde ithalat artışları 


olacağı ve bu ülkelerin 
ekonomilerinin büyüyeceği 
öngörülüyor. Özellikle 
ihracatımızın yüzde 64'ünü 
gerçekleştirdiğimiz Avrupa 


Denizli Ihracatçılar Birliği 
(DENİB) Başkanı ve TİM Başkan 
Vekili Süleyman Kocasert: 
“DENİB üyeleri 2018 yılına da 
iyi başladı. Ocak ayında, DENİB 
ihracatı yüzde 9,1 arttı.” 


Denizli, havluda 
uzmanlaşmanın. < 
avantajlarını yaşıyor” “Eb 
> M 
N 


ve 


Birliği'nin büyüme ve 
ithalat artışı yönünde güçlü 
sinyaller vermesi, 2018 
ihracatımız için de son 
derece önemli bir ipucu 
niteliğinde. Dövizdeki 
artıştan veya azalıştan çok, 
volatilitenin yüksek olması 
ihracatçılar adına belirsizlik 
yaratıyor ve gelecek 
planlarını etkiliyor. Kocasert, 
bu durumu şöyle anlatıyor: 
“Dolar kurundan örnek 
vermek gerekirse; Dolar/ 
TL, 2017'nin hemen başında 
3,94 seviyelerini görmüş, 
eylül ayında 3,40'ın altına 
gerilemişti. Kasım ayında 
bir kez daha 3,98 seviyesini 
test etti. Eylül ve kasım 
ayları arasındaki oransal 
fark yüzde 17'den fazla. 
Euro için de aynı durum söz 
konusu. 2017 yılında, Euro/ 
TL kurunun en düşük ve en 
yüksek değerleri arasında 
yüzde 27 fark mevcut.” 
Kocasert, yıl boyunca, hızlı 
artış veya azalışlardan çok; 


kurların 2018 yılı genelinde 
beklenti ortalamasına 
yakın seyretmesinin 
gelecek planlarını daha net 
yapmalarını sağlayacağını 
vurguluyor. 


Ar-Ge ve tasarım 
merkezi sayısı artıyor 
Dünyada rekabet her geçen 
gün biraz daha zorlaşıyor. 
Rekabet güçlerini artırmayı 
amaçlayan ülkelerin Ar- 

Ge ve inovasyon temelli 
teknolojileri, tasarım ve 
markalaşmayla çok kolay 
fark yaratabiliyor. Kocasert, 
DENİB üyesi firmaların 

da, dünyada yaşanan 
gelişmeleri çok yakından 
takip ettiklerini söylüyor. 
Denizli'de toplam Ar- 

Ge merkezi sayısı altıya, 
tasarım merkezi sayısı 

ise yirmi bire ulaştı. “Bu 
rakamların önümüzdeki 
dönemde hızla artacağını da 
belirtebiliriz” diyen Kocasert, 
bir başka önemli gelişmenin, 
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Çimento, Cam, 
Seramik ve Toprak 
Ürünleri İhracatçıları 
Birliği Başkanı 
Bahadır Kayan, 
2017 yılında döviz 
kurlarındaki artışın 
ihracat üzerindeki 
etkisinin sınırlı 
kaldığını; 2018 
yılında ise etkinin 
daha çok olmasını 
beklediklerini 
kaydediyor. 


ÇİMENTODA ALTERNATİF 


markalaşma çalışmalarının — cü sü , 
her geçen sene bir önceki 

kıyasla daha da artması URUNLER YUKSELIYOR 
olduğunu kaydediyor. 
DENİB üyeleri arasında 


imalat sanayi kapasite 
kullanım oranı yaklaşık 


yüzde 80 civarında. Geçen yıl ihracatı yüzde 71 artan çimentoda gündemde 
Denizli'de yatırımlar da hız karbon ayak izinin azaltılması, daha sağlam, daha 
kesmeden devam ediyor. hafif, daha uzun ömürlü ürünler var. Türk ihracatçıları 


Denizli/Çardak'ta 3,2 milyon 
metrekare alana kurulu 

olan ve 92 sanayi parselinin 

bulunduğu Çardak Özdemir 

Sabancı OSB ile ilgili önemli 

bir canlanma ve hareketlilik 


ürünlerde tasarım ile müşterilerin farklı beğenilerini 
karşılamaya yönelik yeniliklere de ağırlık veriyor. 


söz konusu. Kocasert, ORTA Anadolu İhracatçı Birlikleri bünyesinde yer alan Çimento, 
bununla ilgili olarak, Cam, Seramik ve Toprak Ürünleri İhracatçıları Birliği'nin ihracatı 
“Geçtiğimiz günlerde Çardak 2017'de miktar olarak yüzde 2,4, değer olarak ise yüzde 2,7 arttı. 
Özdemir Sabancı OSB için Çimento ihracatı değer olarak yüzde 7,1 ve seramik ürünleri 
imzalanan protokol, eminim ihracatı yüzde 9,5 artarken, cam ürünleri ihracatı miktar olarak 
kiistihdam ve ihracat artmasına karşın değer olarak yüzde 6,4 geriledi. Çimento, 
rakamlarımıza çok ciddi Cam, Seramik ve Toprak Ürünleri İhracatçıları Birliği Başkanı 
katkılar sunacak. Çardak Bahadır Kayan, 2018 yılında çimento, cam ve seramik ürünleri 
bölgesi, havalimanına ihracatında miktar olarak yüzde 5-6 ve değer olarak ise yüzde 
yakınlığı ve Ankara-İstanbul 8-10 arasında artış öngördüklerini belirtiyor. Kayan, 2018 yılında 
güzergâhında bulunması ihracat pazarlarımızın önemli bir bölümünde ekonomide ve 
itibariyle lokasyon olarak da inşaat sektörlerinde iyileşme beklendiğini belirtiyor. Çimento, 


önemli bir yer” diyor. — Cam, Seramik ve Toprak Ürünleri İhracatçıları Birliği'nin 
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2018 YILINDA ÇİMENTO, CAM VE SERAMİK ÜRÜNLERİ 
İHRACATINDA MİKTAR OLARAK YÜZDE 5-6 VE DEĞER 
OLARAK İSE YÜZDE 8-10 ARTIŞ ÖNGÖRÜLÜYOR. 


ai 


a 


pazarları arasında öne çıkan ülkeler, ihracat artış oranlarına göre 
değerlendirildiğinde ABD, Kazakistan, Rusya, Cezayir, Suriye, 
İspanya, Kanada ve İsrail olarak sıralanıyor. Ürün grupları olarak 
dikkate alındığında ise en önemli ihracat artışları çimentoda; 
Suriye, ABD ve İsrail'e, Klinkerde Gana, Fildişi, Kolombiya, 
Senegal, Gine, Kanada ve Brezilya'ya gerçekleşti. Seramik 
kaplama malzemelerinde; ABD, İsrail, Fransa, Belçika ve Kanada 
ile seramik sağlık gereçlerinde; Fransa, ABD) İsrail ve Hollanda 
en çok ihracat artışı gerçekleşen ülkeler olarak dikkat çekiyor. 
Cam ihracatında ise en çok ihracat artışı sağlanan ülkeler 
İngiltere, İspanya, Romanya, Lübnan, Brezilya ve Mısır oldu. 
2018 yılında hedef pazarlar içinde geleneksel AB ülkeleri yine 
ilk sıralarda yer alıyor. Uzak pazarlar olmalarına rağmen; 

ABD, Kanada, Kolombiya ve Brezilya başta olmak üzere 

Amerika da hedef pazarlar arasında bulunuyorlar. Rusya 

ve Türki cumhuriyetler ile Körfez ve Orta Doğu ülkeleri de 
sektörün hedefinde yer alıyor. Ayrıca Sahra Afrika'sı ile Kuzey 
Afrika ülkeleri de hedef pazarlar arasında bulunuyor. Sektör 
şirketlerinin kapasite kullanımlarının yükseldiği gözleniyor. 


| 


En yüksek kapasite kullanımı cam sektöründe 

Alt sektör grupları itibarıyla değerlendirildiğinde en yüksek 
kapasite kullanım oranı yüzde 85'ler ile cam sektöründe. 
Seramik sektöründe sağlık gereçlerinde yüzde 82, seramik 
kaplama malzemeleri sektöründe ise yüzde 79'a ulaşıldı. 
Çimento sektöründe ise kapasite kullanım oranları yüzde 

70-75 seviyesinde. Kayan, iyileştirme, modernizasyon, enerji 
verimliliği, ürün çeşitlendirme ve benzeri alanlarda yatırım 
sürekli sektörün gündeminde olduğunu belirtiyor. Yeni kapasite 
yatırımlarının ise daha çok mevcut tesislerde ilave kapasite 
yatırımları şeklinde gerçekleşmesi öngörülüyor. Bahadır Kayan, 
sektörde küresel pazarlara yön veren eğilimler ve teknolojileri 
ise şöyle anlatıyor: “Enerjiye yüksek bağımlılığı olan sektörlerde 
daha verimli ve çevreci enerji kullanımı, atıkların kazanımı ve 
kullanımı, karbon salınımının sınırlanması, alternatif yakıtların 
ve girdilerin kullanımı gibi konular öncelikli. Sektördeki bir 
diğer önemli eğilim, alternatif ürünlerin gelişmesi. Sektörde 
malzeme teknolojileri, enerji verimliliğine yönelik teknolojiler 
ile dijital üretim teknolojileri etkili olmakta. Sektör tüm 
ürünlerinde karbon ayak izi en az olan, daha sağlam, daha 
hafif, daha uzun ömürlü ürünlerin üretimine yönelmekte. 
Ayrıca ürünlerde tasarım ile müşterilerin farklı beğenilerini 
karşılamaya yönelik yeniliklere ağırlık verilmekte.” - 


“KIMYADA 
16 MILYAR 
DOLARA 
ULAŞIRIZ” 


gerçekleştiren üçüncü 


ükselişi artırarak sürdü 


—< 


ükselecek sektörleri, 
iyoteknoloji, nanotekno 
ni malzeme teknolojisi 


KMIB Başkanı Murat Akyüz, 


ternatif enerji kaynakları, 
eşil üretim, yakıt pilleri 


rl 


Türkiye'nin en çok ih acat 


sektörü konumundaki kimya 
sanayi, ihracatta yakaladığı 


dü, 


ojİ, 


e ay Seç Emeç 
GIZ 


ijitalizasyon olarak say 
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İKMİB Başkanı Murat 
Akyüz, “Yüksek teknoloji 
üretimi konusunda en 
önemli eksikliğimiz 
şüphesiz Ar-Ge konusunda 
yeterli yatırımların 
yapılmaması” diyor. 


Kimya sanayinin 2017 
ihracat performansı 
nasıldı? 

Kimya sektörü ihracatı 2017 
yılında 16 milyar 115 milyon 
dolar olarak gerçekleşti. 
2016 yılına kıyasla sektör 
ihracatı değer bazında yüzde 
15,2 artış gösterdi. Türkiye 
ekonomisi 2017 yılında 
beklentilerin üzerinde 

bir büyüme kaydetti. 

2017 yılında büyümeyi 
destekleyen faktörlerin, 
2018 yılında da etkisini 
göstermesini bekliyorum. 
Küresel ekonomideki 
büyüme ve özellikle Avrupa 
Birliği ülkelerinin ekonomik 
performansındaki iyileşme, 
kimya sektörüne de olumlu 


yansıyacaktır. İran, Irak, 
Suriye gibi komşu ülkelerde 
yaşanan gelişmelerin 
sektörümüze ve dolayısıyla 
ihracatımıza yapacağı 
etkilerin yakın olarak 

takip edilmesi gerekiyor. i 
Volatilitenin yüksek 


seyrettiği, jeopolitik ve siyasi 4 , 4 


risklerin ülkelerin ekonomi 


politikaları üzerinde 


etkili olduğu mevcut 
konjonktürde, ihracatta pazar 

küresel kimya sektörü 
içinde aldığı payı çok 


çeşitliliğinin arttırılması 
ve katma değer sağlayan 
üretim politikalarına ağırlık 

daha yükseltebileceğini 
görüyoruz. Hem kimya 
sektörü hem de toplam 


verilmesi, sektörün rekabet 
gücü açısından önem arz 
ediyor. Dünyada kimya 
sektörü ticaret hacmi 
yaklaşık 4 trilyon dolar 
ülke ihracatımızdaki artışın 
2018 yılında da süreceğini 
öngörüyorum. Bilindiği 
gibi birçok uluslararası 
kuruluş ülkemizin gelecek 


seviyesinde seyrediyor. 
Kimya sektörü ticaretinde 

dönemdeki büyüme oranı 
tahminlerini önemli 


en çok paya sahip ülkeler ise 
A.B.D., Almanya, Çin, Suudi 
Arabistan, Belçika, Rusya 

seviyede artırdı. Ülkemizin 
büyümesine önemli katkı 
sağlayan ihracatımız yine 


ve Hollanda. Türkiye'nin 
sahip olduğu potansiyeli 
düşündüğümüzde, 

bu artışta itici güç olacaktır. 

Var olan ihracat artış hızını 
sürdürmesi halinde kimya 
sektörü ihracatı 2018 yılında 
18 milyar dolara ulaşabilir. 


# 


W 


Istanbul Kimyevi Maddeler 
ve Mamulleri İhracatçıları 
Birliği Yönetim Kurulu 
Başkanı Murat Akyüz, 
“Küresel ekonomideki 
büyüme ve özellikle Avrupa 
Birliği ülkelerinin ekonomik 
performansındaki iyileşme, 
kimya sektörüne de olumlu 
yansıyacaktır” diyor. 


Kimya hangi pazarlarda 
hızlı büyüyor? 

Kimya sanayinin ihracatında 
AB ülkeleri çok önemli bir 
konumda bulunuyor. En çok 
ihracat gerçekleştirdiğimiz 
ülke grubu olan Avrupa 
Birliği'ne toplam kimya 
sektör ihracatımızın 
yaklaşık yüzde 36'sını 
gerçekleştiriyoruz. 2017 yılı 
Ocak-Aralık döneminde, 
sektör ihracatının en fazla 
gerçekleştirildiği ülke 
grupları arasında Avrupa 
Birliği 5,8 milyar dolar 
ihracat ve yüzde 12,3 artışla 
ilk sırada yer alırken, Yakın 
ve Orta Doğu Asya ülkeleri 
3,6 milyar dolar ihracat ve 
yüzde 13,8 artış ile ikinci, 
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Diğer Avrupa ülkeleri 2,2 
milyar dolar ihracat ve yüzde 
18,2 artışile üçüncü, Kuzey 
Afrika ülkeleri 1,37 milyar 
dolar ihracat ve yüzde 4,1 
azalış ile dördüncü ve diğer 
Asya Ülkeleri 1,24 milyon dolar 
ihracat ve yüzde 24 artış ile 
beşinci sırada yer aldı. Kimyevi 
maddeler ve mamulleri sektör 
ihracatının ülkeler itibariyle 
dağılımını incelediğimizde; 
Birleşik Arap Emirlikleri, 917 
milyon dolar ihracat ile ilk 
sırada yer alırken, Almanya'nın 
865 milyon dolar ihracat ile 
ikinci, Irak'ın 845 milyon 

dolar ihracat ile üçüncü sırada 
yer aldığını görüyoruz. Irak'ı, 
Amerika Birleşik Devletleri, 
Mısır, İtalya, İran, İspanya, 
Yunanistan ve İngiltere'ye 
yapılan ihracat izliyor. 


En büyük pazar ABD 
Küresel ekonomideki 
büyüme ve özellikle Avrupa 
Birliği ülkelerinin ekonomik 
performansındaki iyileşme, 
2017 yılı ihracatımıza olumlu 
yansıdı. Özellikle artan petrol 
fiyatlarının da etkisiyle 
mineral yakıtlar sektöründe 
önemli ihracat artışları 
yaşandı. 2018 yılında, en 

çok kimya sektörü ihracatı 
gerçekleştirdiğimiz ülke 
grubu olan Avrupa Birliği'ne 
ihracat artışımızın devam 
edeceğini öngörüyoruz. 
Afrika ülkelerine yönelik 
ihracatımızın artacağını 
düşünüyoruz. Bunun yanı sıra 
İran, Irak, Suriye gibi komşu 
ülkelerde yaşanan gelişmelerin 
sektörümüze ve dolayısıyla 
ihracatımıza yapacağı 
etkilerin yakın olarak takip 
edilmesi gerekiyor. Kimya 
sektöründe küresel olarak 

en büyük pazar konumunda 
bulunan ABD'ye olan sektör 
ihracatımızın arttırılmasına, 
ihracatçılarımızın bu pazara 
ulaşmasına yönelik olarak 
önemli çalışmalar yapıyoruz. 
2018 yılında Kuzey Amerika 
pazarına gerçekleştirdiğimizin 
ihracatta artış olacağını 
öngörüyoruz. — 


9 


KİMYA HANGİ PAZARLARDA HIZLI BÜYÜYOR? 


Sektörünüzde küresel 
pazarlara hangi eğilimler, 
teknolojiler yön veriyor? 
Küresel olarak kimya 
sektörü incelendiğinde 
üretimin, maliyetin daha 
düşük olduğu Asya 
bölgesine doğru kaymakta 
olduğunu görüyoruz. Optik 
sistemler, yarı iletken 
sektörleri gibi yüksek 
teknoloji sektörlerin Asya'ya 
doğru kaydığını gösteren 
trendler gözlenmekte. Büyük 
kimya şirketleri talebin 
yüksek ve hammadde 
maliyetinin düşük olduğu 
bölgelerde kapasitelerini 
arttırmakta. ABD ve Çin 
yatırım çekmeye devam 
ederken, Avrupa'daki bazı 
fabrikalar artan rekabet 

ve durgun talep nedeniyle 
kapanmak zorunda kaldı. 
Benzer şekilde, Ar-Ge 
merkezleri ve iş birimleri 
çekici pazarlara ve Ar-Ge 
kümelerine yakınlaşmak 
için yer değiştiriyor. Kimya 
sektöründe önümüzdeki 


dönemde biyoteknoloji, 
nanoteknoloji, yeni malzeme 
teknolojisi, alternatif 

enerji kaynaklarının 
kullanımı, yeşil üretim, 

yakıt pilleri, dijitalizasyon 
gibi teknolojilerin ön plana 
çıkacağını gözlemliyoruz. 
Türk kimya sektörünü bugün 
bulunduğu konumdan çok 
daha iyi noktalara taşımak 
için, katma değeri yüksek 
üretim, Ar-Ge ve inovasyon 
çalışmaları ile kümelenme 
konularında daha fazla 
çalışma yapılması gerekiyor. 
Yüksek teknoloji üretimi 
konusunda en önemli 
eksikliğimiz şüphesiz 

Ar-Ge konusunda yeterli 
yatırımların yapılmaması. 
Devletimizin bu konuda çok 
önemli destekleri bulunuyor. 
Bu desteklerin artarak 
devam etmesi sektörün 


gelişimi ve dış ticaret 
açığının kapatılması adına 
büyük fayda sağlayacaktır. 
İKMİB olarak Türk Kimya 
Sektörünü geliştirmek 


v ...... 


adına, kamu kuruluşlarımız, 
sivil toplum kuruluşlarımız ve 
özel sektör firmalarımız ile 
yakın ilişki içinde çalışmalar 
gerçekleştiriyoruz, sektörün 
karşılaşmış olduğu sorunlara 
çözüm yolları arıyoruz. 

Kimya sektöründeki küresel 
trendleri yakından takip 
ediyor, düzenlemiş olduğumuz 
seminerler, eğitimler, Ar-Ge 
Proje Pazarları yarışmaları, 
Tasarım Yarışmaları 
organizasyonlarımız ile 
ihracatçılarımızı hem 
bilgilendiriyor hem de kimya 
biliminde gerçekleştirilen 
yenilikçi teknoloji ve tasarımlar 
ile buluşmalarını sağlıyoruz. 
Ayrıca son yıllarda e-ticaret 
platformları üzerinden 
gerçekleştirilen dış ticarette 
önemli iş hacimleri oluştuğunu 
görüyoruz. Birliğimiz 
tarafından sağlanan e-ticaret 
platformlarına ücretsiz 

üyelik desteği sayesinde, 
ihracatçılarımızın bu e-ticaret 
sitelerinden azami düzeyde 
faydalanmalarını sağlıyoruz. 


..... 


Sa ala al4 


2018 Mart Turkishtime 


MERSİN LİMANI'NIN LOJİSTİK 
AVANTAJINI KULLANDI 


UNNARNNNANNNNANAANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANAKANANANN, 


Akdeniz İhracatçı Birlikleri'nin (AKİB) ihracatı 2017'de yüzde 171 
artışla 11 milyar 718 milyon dolara yükseldi. En dikkat çekici artış 


yüzde 127 ile Birleşik Arap Emirlikleri'nde, Mersin Limanı'nın lojistik 
anlamında bölgeye olan uygunluğu bunda büyük rol oynadı. 


TOPLAM 8 sektörde, 10 binin 
üzerinde ihracatçı firma 

ile ülke ekonomisi için 

canla başla çalışan Akdeniz 
İhracatçı Birlikleri'nin (AKİB) 
ihracatı 2017'de 10 milyar 

8 milyon dolardan 11 milyar 
718 milyon dolara yükseldi. 
Bu artış, yüzde 17,1 oranında 
bir artışa karşılık geliyor. 
AKİB Koordinatör Başkanı 
Mahmut Arslan, Türkiye'nin 
toplam ihracatının yüzde 
8'ine karşılık gelen 2017 yılı 
ihracat rakamı ile Akdeniz 
İhracatçı Birlikleri'nin 

13 Genel Sekreterlik 

arasında 6. sırada yer 

aldığını belirtiyor. AKİB'in 
sorumluluk sahasında 
bulunan iller açısından 
bakıldığın ise en fazla ihracat 


yapan iller sıralamasında 
Hatay'ın 10., Adana'nın 11, 
Kayseri'nin 12., Mersin'in 
14. ve Karaman'ın 30. 

sırada olduğunu görülüyor. 
AKİB'in ihracatını ülkeler 
bazında da incelediğimizde, 


Mahmut 

Arslan, “Türkiye 
ihracatçıları 
olarak artık 
rekabet etmemiz 
gereken alanın 
ucuz İş gücü 
olmadığını 
biliyoruz” diyor. 


2017 yılında en fazla 

ihracat gerçekleştirilen ilk 
Sülkenin; Irak, Birleşik 
Arap Emirlikleri, Mısır, 
Birleşik Devletler ve İspanya 
olduğu görülüyor. Arslan, 
“Bu sıralamadan da açıkça 
görüleceği gibi ihracatçımızı 
dünyanın her noktasına 
ulaştırıyoruz ve ulaştırmaya 
da devam edeceğiz” diyor. 


BAE'ye büyük artış 

En dikkat çekici artış Birleşik 
Arap Emirlikleri'nde göze 
çarpıyor. 2017 yılında bu 
ülkeye yapılan ihracatta 
2016 yılına kıyasla yüzde 122 
gibi bir artış yaşandı. Bunda 
özellikle Mersin Limanı'nın 
lojistik anlamında bölgeye 
olan uygunluğunun rol 
oynadığını söylemek 
mümkün. Ekonomi 
Bakanlığı'ın 2016-2017 
dönemi için belirlediği 
hedef ülkeler olan: Birleşik 
Arap Emirlikleri, Çin Halk 
Cumhuriyeti, Etiyopya, 
Hindistan, Irak, İran, Polonya 
ve S. Arabistan, AKİB'in de 
hedef pazarları arasındaydı. 
Etiyopya ve Hindistan 
özellikle hububat, bakliyat, 
yağlı tohumlar ve mamulleri 
sektörü için büyük önem arz 
ediyor. AKİB, Etiyopya'dan 
alım heyetleri organize 
ediyor. Arslan, “Hindistan 
ve diğer ülkeler için de aynı 
çalışmaların yapılması 
ihracatımız için büyük 

yarar sağlayacaktır” diye 
konuşuyor. 


Katma değer şart 
Endüstri 4.0, AKİB 
bünyesindeki sektörleri de 
derinden sarsıyor. Arslan 

bu konuda şunları söylüyor: 
“Türkiye ihracatçıları olarak 
artık rekabet etmemiz 
gereken alanın ucuz iş 

gücü olmadığını biliyoruz. 
Bizler, katma değeri 
yüksek, tasarım ve teknoloji 
alanlarında ihracatımızı 
artırma yolunda, 2023 
hedefleri doğrultusunda 
ilerlemekteyiz.” — 
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GÜNEYDOĞU'NUN RUSYA ATAĞI 


Güneydoğu Anadolu Tekstil ve Hammaddeleri İhracatçıları Birliği'nin (GATHİB) 
ihracatı yüzde 2,9 oranında artışla 2 milyar 654 milyon 308 bin dolara ulaştı. 
Rusya ya ihracatın yüzde 12/ artması, bunda etkili oldu. 


GÜNEYDOĞU Anadolu 
Tekstil ve Hammaddeleri 
İhracatçıları Birliği'nin 
(GATHİB) 2016 yılında 2 
milyar 579 milyon 470 bin 
dolar olan ihracatı, 2017 
yılında bölgesel ve küresel 
olumsuzluklara rağmen 
yüzde 2.9 oranında artışla 

2 milyar 654 milyon 308 

bin dolara ulaştı. GATHİB 
Başkanı Sami Konukoğlu, 
tekstil ve hammaddelerinin 
bölgenin toplam ihracatı 
içerisinde payının yüzde 32.9 
olduğunu dikkat çekerek, 
“Yani, bölgesel ihracatın üçte 
biri tekstil ve hammaddeleri 
ürünleridir” diyor. 

Bölgeden en çok ihracat 
yapılan ilk 10 ülke Irak, 
İtalya, İran, İngiltere, Suriye, 


ABD, Almanya, Hollanda, 
İsrail ve Polonya oldu. Bu 
ülkelere 2017 yılında yapılan 
Iı milyar 531 milyon 857 bin 
dolarlık tekstil ihracatının 
bölge toplam tekstil ihracatı 
içerisindeki payı yüzde 57.7 
olarak gerçekleşti. 


İhracatın arttığı ülkeler 
Konukoğlu, 2017 yılında 
ihracatımızın 2016'ya göre 
oransal bazda artış gösterdiği 
ihracat miktarı yüksek ilk 

10 ülke ve artış oranlarını ise 
şöyle sıralıyor: Rusya (yüzde 
127.2), Hong-Kong (yüzde 

78), Ukrayna (yüzde 34.3), 
Kolombiya (yüzde 30.5), 
Almanya (yüzde 29.5), Mısır 
(Wüzde 26.2), Çin (yüzde 25.1), 
Bulgaristan (yüzde 21.3), 


GATHIB Başkanı 
Sami Konukoğlu, 
“Bölgesel ihracatın 
üçte biri tekstil 

ve hammaddeleri 
ürünleridir” diyor. 


Cezayir (yüzde 20.8), Suriye 
Wüzde 20.3). 

Konukoğlu, Arap Baharı 
rüzgarından sonra 

Ortadoğu coğrafyasında 
oluşan stratejik ortam 
gereği komşu ülkelere 
tekstil ihracatında azalma 
eğilimi karşısında Rusya, 
Ukrayna gibi ülkelerle siyasi 
ortaklıkların öne çıkmasının 
etkili olduğunu belirtiyor. 
Tekstilin gündeminde, akıllı 
tekstil alanında yaşanan 
rekabet var. Güneydoğu 
Anadolu İhracatçı Birlikleri 
Tekstil ve Hammaddeleri 
İhracatçıları Birliği Başkanı 
Sami Konukoğlu, bu konuda 
şu değerlendirmeyi yapıyor: 
“Akıllı tekstil (hightech) 
ürünleri bağlamında 
ülkemiz non woven, karbon 
elyaflı vb. ürünlerde çok 
ileri düzey yakalamasına 
rağmen, teknolojisi gelişim 
sağlayan; ABD, Almanya, 
Fransa, İtalya gibi ülkeler 
bu pazarda hakimiyetlerini 
sürdürdüklerinden, "know 
how" transferi sağlayarak 
sahip olduğumuz tekstil 
hammaddelerinde ülkemizin 
de pastadan önemli pay 
alması sağlanabilir.” 


Kapasite kullanımı arttı 
Sami Konukoğlu, yaşanan 
bölgesel zorluklar ve 
stratejik nedenlerle kapasite 
kullanım oranında belli bir 
düşme görülmesine rağmen, 
sağlanan yeni işbirlikleri 
sayesinde 2018 yılında artış 
sağlanacağı görüşünde. 
Kapasite kullanım oranının, 


© 

“GÜMRÜK BİRLİĞİ 
KAPSAMINDA AVRUPA 
BİRİĞİ ÜLKELERİNE 
İHRACATIMIZDA BU 
ÜLKELERİN TÜKETİM 
MALLARINA DOYUMU 
NEDENİYLE AZALMA 
BEKLENTİSİ HAKİMDİR” 


ihracattaki artışa bağlı 
olarak yüzde 70'in üzerine 
çıktığına dikkat çekiyor. 
Ortadoğu coğrafyasında 


yaşanan sıkıntılar dolayısıyla 


2017 yılında yeni yatırımlar 
konusunda geçmiş yıllardaki 
hareketlilik olmadığını 
belirten Konukoğlu, 

“Ancak, 2018 — 2019 yılları 
için yatırım planlayan 


sanayicilerimiz var. Özellikle 


Gaziantep 5'inci OSB'de 
tekstilde yeni yatırımlar 
planlanmaktadır” diyor. 


Petrol belirsizliği 
Konukoğlu, önümüzdeki 
döneme ilişkin belirsizlik 
alanı olarak petrol 
fiyatlarının öne çıktığını 
vurgulayarak şunları 
söylüyor: “Petrol üreticisi 
ülkelerdeki siyasi 
belirsizlikler, dünya petrol 
fiyatlarında oynamaya 
neden olduğundan stabil 

bir döviz kuru seyri pek 
mümkün görülmemektedir. 
Bu da uzun dönemli 

fiyat belirlemesini 
güçleştirmektedir. Döviz 
kurundaki istikrarsızlık, 
üretim ve ihracat yapan 
sektörleri her zaman olumsuz 
etkilemektedir. Bir yandan 
kur artışı ihracatta fayda 
sağlamış gibi görünürken, 
diğer yandan bazı girdi 
maliyetlerinin artması, ihraç 
birim fiyatlarında sağlanan 
getiriyi başa baş hale 
getirmektedir.” - 


MONO ANNNANANANANANANNNANANNNNAANNNANUNANANANANANANANAN 


Ege İhracatçı Birlikleri 
Koordinatör Başkanı 
Sabri Ünlütürk, bu yıl 
“Ticaret Müşavirleri 
Buluşması”nı üçüncü 
kez yapacaklarını 
belirtiyor. 


HEDEF 13 MİLYAR DOLAR 


NN NNNNN ANAMA NARANAAAANA KANINI 


fe) 


Ege İhracatçılar Birliği, 2017 yılında yüzde 9'luk ihracat 
artışıyla 11 milyar 838 milyon dolarlık ihracata imza attı. 
2018 hedefi, yüzde 8 ihracat artışıyla 12,5-13 milyar 
dolara ulaşmak. Ege İhracatçı Birlikleri Koordinatör Başkanı 
Sabri Ünlütürk, KGF'nin sürecek olmasının ve Eximbank 
desteklerinin ihracatı ateşlediğini belirtiyor. 


EGE İhracatçı Birlikleri Koordinatör Başkanı Sabri Ünlütürk, 
döviz kurunun seviyesinin Türk ihracatçısının dünya 
pazarlarındaki rekabetçiliğine olumlu etki yaptığını vurguluyor. 


2017'yi nasıl bir ihracat performansıyla kapattınız? 

Ege İhracatçı Birlikleri 2016 yılında 10 milyar 900 milyon 
dolarlık ihracat yapmışken, 2017 yılında yüzde 9'luk ihracat 
artışıyla 11 milyar 838 milyon dolarlık ihracata imza attı. Ege 
İhracatçı Birlikleri bünyesinde yer alan 12 ihracatçı birliği 
içerisinde; Ege Hazırgiyim ve Konfeksiyon İhracatçıları Birliği, 
2016 yılında olduğu gibi, 2017 yılında da 1 milyar 265 milyon 
dolarlık ihracat rakamıyla en fazla ihracat yapan birliğimiz 
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oldu. Ege Demir ve Demirdışı Metaller İhracatçıları Birliği ise; 
Iı milyar 28 milyon dolar ihracat rakamıyla ikinci sırada yer 
alırken, Ege Su Ürünleri ve Hayvansal Mamuller İhracatçıları 
Birliği 935 milyon dolarlık ihracatla üçüncü birliğimiz olarak 
kayıtlara geçti. Ege Zeytin ve Zeytinyağı İhracatçıları Birliği 
ise; 2016 yılında 124 milyon dolar olan ihracatını 2017 yılında 
yüzde 103'lük rekor artışla 251 milyon dolara çıkardı ve ihracat 
artışrekortmeni oldu. 


2018 hedefiniz nedir? 
Türkiye, 2018 yılı için yüzde 8'lik ihracat © 
artış hedefi koymuş durumda. Ege Ihracatçı 
Birlikleri olarak bizde yüzde 8 ihracat artış 
hedefi ile yeni yıla girdik. 2018 yılı sonunda 
12.5-13 milyar dolar aralığında bir ihracat 
hedefliyoruz. 


Geçen yılın yıldız pazarları 
hangileriydi? 

2017 yılında en fazla ihracat yaptığımız 
ülke geçtiğimiz yıllarda olduğu gibi 
Almanya oldu. Almanya'ya 2016 yılında 1 
milyar 271 milyon dolar olan ihracatımız, 
2017 yılında yüzde 7'lik artışla 1 milyar 
365 milyon dolara yükseldi. Almanya'ya 
ihracatta hazırgiyim sektörü 303 milyon 
dolarile en fazla ihracat yapan sektörümüz 
olurken, 181 milyon dolarlık ihracatla 
demir ve demirdışı metaller sektörümüz 
ikinci ve 160 milyon dolar ihracatla yaş 
meyve sebze ve mamulleri sektörümüz 
üçüncü sırada yer aldı. 2017 yılında ihracat 
artışı sağladığımız ülkelerde; Amerika Birleşik Devletleri, 
İspanya, Irak, Yunanistan, Katar öne çıkan ülkeler oldu. 
Amerika Birleşik Devletlerine olan ihracatımız yüzde 17'lik 
artışla 808 milyon dolardan, 946 milyon dolara yükseldi. 
ABD'ye ihracatta madencilik sektörü 160 milyon dolar, tütün 
sektörü 156 milyon dolar, kimya sektörü 141 milyon dolar 
ihracat gerçekleştirdi. İspanya'ya 2016 yılında 522 milyon 
dolar olan ihracatımız, 2017 yılında 706 milyon dolara çıktı. 
İspanya'ya ihracatımız yüzde 35 gelişim gösterdi. Irak'a olan 


“EGE SERBEST BÖLGESİ 
YÜZDE 100 DOLULUK. 
ORANINA ULAŞTIĞI İÇİN 
300 BİN METREKARE 
GENİŞLEME ALANI TAHSİS 
EDİLDİ. İZMİR SERBEST 
BÖLGEMİZE DE YENİ 
YATIRIMLAR GELMEKTE 
VE DOLULUK ORANI HER 
GEÇEN GÜN ARTMAKTA" 


ihracatımız ise 276 milyon dolardan 368 milyon dolara 
tırmandı. Komşumuz Yunanistan'a 2017 yılında 210 milyon 
dolar ihracat gerçekleştirdik. 2016 yılında Yunanistan'a olan 
ihracatımız 138 milyon dolardı. Yunanistan'a ihracatımız 
yüzde 52 arttı. 


Egeli şirketlerin gündemlerinde yeni yatırımlar var mı? 
Su ürünleri sektöründe Muğla ve İzmir'deki firmalar 
kapasitelerini kullanmakla birlikte, 
özellikle iç su balıkçılığında düşük 
kapasiteli işletmeler yaygındır. Süt 
sanayinde kapasite kullanımı da 
yetersizdir. Kapasite kullanımının 

sınırlı olmasının nedeni, sadece 
işletmelerin büyük kapasiteli 

olarak projelendirilmesinden 
kaynaklanmamaktadır. Süt sanayinin 
büyük bir bölümünü mandıra, yoğurt 
üreten imalathane ve küçük işletmeler 
teşkil etmektedir. Hububat sektöründe 
de son yıllarda ülkemizde ithalat artışı 
olduğundan dolayı kapasiteler tam 
olarak kullanılamamaktadır. Kuru 
meyve, zeytin ve zeytinyağı, tütün, yaş 
meyve sebze sektörlerimizde sezonluk 
çalıştıkları için tam kapasite çalıştıklarını 
söylememiz mümkün değil. Sanayi 
sektörlerimizde ise; tarım sektörlerimize 
göre daha yoğun kapasite kullanımı 
olduğunu ifade etmemiz mümkün. 

Ege Serbest Bölgesi yüzde 100 doluluk 
oranına ulaştığı için 300 bin metrekare 
genişleme alanı tahsis edilmiştir. İzmir Serbest Bölgemize 
de yeni yatırımlar gelmekte ve doluluk oranı her geçen gün 
artmaktadır. İzmir-İstanbul, İzmir-Ankara, İzmir-Antalya 
otoyollarının faaliyete geçmesi ile birlikte İzmir ve çevresine 
yapılacak yatırımlarda büyük artış olmasını bekliyoruz. 
İzmir kalifiye işgücü, limanları, uluslararası havalimanı, 
otoyolları, organize sanayi bölgeleri, serbest bölgeleri, 
Türkiye'nin en büyük fuar merkezi, 8 üniversitesi, hinterlandı 
ile yeni yatırımcılar için cazibe merkezi konumunda. — 


2018 Mart Turkishtime 


OTOMOTİVDE BÜYÜK HEDEFLER 


Uludağ İhracatçı Birlikleri'nin ihracatında geçen yıl İngiltere'ye yüzde 21, İspanya'ya yüzde 24, 
Belçika'ya yüzde 26, Polonya'ya yüzde 41, Slovenya'ya yüzde 22 ihracat artışı gerçekleşti. 
Koordinatör Başkan Orhan Sabuncu, 2018'de 2017'deki atağın süreceğini belirtiyor. 


Uludağ ihracatçı 
Birlikleri (UİB) 
Koordinatör Başkanı 
Orhan Sabuncu, 
“UIB ihracatının büyük 
bölümünü otomotiv 
oluşturduğundan 2018 
yılında da AB ülkelerinin 
ağırlık oluşturmasını 
öngörüyoruz” diyor. 


ULUDAĞ İhracatçı 
Birlikleri'nin (UİB) ihracatı 


2017 yılında yüzde 19,5 
artarak 29,3 milyar Dolara 
ulaştı. Böylece UİB 2017 
yılında da İhracatçı 
Birlikleri arasında en fazla 
dış satış yapan ikinci genel 
sekreterlik olma unvanını 
devam ettirdi. UİB çatısı 
altında yer alan Uludağ 
Otomotiv Endüstrisi 
İhracatçıları Birliği (OİB), 
2017'de bir önceki yıla göre 
yüzde 21,3 artış ile 25,6 


milyar dolar ihracata imza 
atarken, UİB ihracatından 
yüzde 87,3 pay aldı. Uludağ 
Tekstil İhracatçıları Birliği 
(UTİB) ihracatı 1,2 milyar, 
Uludağ Hazırgiyim ve 
Konfeksiyon İhracatçıları 
Birliği'ninki 553 milyon 
dolar, Uludağ Meyve Sebze 
Mamulleri İhracatçıları 
Birliği'nin (UMSMİB) ihracatı 
ise 157 milyon dolar olarak 
gerçekleşti. Uludağ Yaş 
Meyve Sebze İhracatçıları 
Birliği de yüzde 15'lik artış 


ile 116 milyon dolarlık 
ihracat gerçekleştirdi. 
Uludağ İhracatçı Birlikleri 
(UİB) Koordinatör Başkanı 
Orhan Sabuncu, 2018 yılının 
2017 yılından çok farklı 
olmasını beklemediklerini 
belirterek, “Öngörümüz 
ihracat rakamlarının 2017 
yılı ile benzer seyretmesi 
yönündedir” diyor. 


AB açık araönde 

UİB ihracatına ülke bazlı 
bakıldığında AB ülkelerinin 
büyük ağırlığı göze çarpıyor. 
UİB'nin en fazla ihracat 
yaptığı ilk 10 ülkenin 9'u AB 
ülkesi. Tek başına Almanya 
UİB ihracatından yüzde 

15 pay alıyor. 2017 yılında 
AB ülkeleri içerisinde 
özellikle Birleşik Krallığa 
yüzde 21, İspanya'ya yüzde 
24, Belçika'ya yüzde 26, 
Polonya'ya yüzde 41, 
Slovenya'ya yüzde 22 ihracat 
artışları dikkat çekerken, 
AB dışı ülkelerden ABD'ye 
yüzde 80, Fas'a yüzde 23, 
Rusya'ya yüzde 46, İran'a 
yüzde 43 ihracat artışları 
yaşandı. Sabuncu, ihracat 
yapılan ülkelerin yıldan yıla 
büyük değişim göstermesini 
beklemediklerini belirterek, 
“UİB ihracatının büyük 
bölümünü otomotiv ihracatı 
oluşturduğundan 2018 
yılında da AB ülkelerinin 
ağırlığının olduğu bir ihracat 
öngörüyoruz. Kuzey Afrika 
Ülkeleri, ABD, Rusya ve 
İran da başlıca alternatif 
pazarlarımız olmaya devam 
edeceklerdir” şeklinde 


ACAT 2018 


“OTOMOTİV İHRACATININ ORTALAMA OLARAK YÜZDE 85'İ EURO CİNSİNDEN 
BERÇEKLEŞTİRİLİYOR. EURO'NUN DOLAR KARŞISINDA DEĞER KAYBETMESİ, 
DOLAR CİNSİNDEN İHRACATIN DÜŞÜK GÖZÜKMESİNE NEDEN OLUYOR” 


konuşuyor. Otomotiv 
üretim kapasitesi son birkaç 
yıl içerisinde 1,5 milyon 
adet sınırından, 2 milyon 
adet sınırına yükseldi. 
Sabuncu, bunda son 
yıllarda açıklanan teşvik 
paketlerinin büyük rolü 
bulunduğunu vurguluyor. 
Sabuncu bu konuda şunları 
söylüyor: “Daha da olumlu 
tarafı teşvik paketlerinin 
sektörden gelen talepler ve 
ihtiyaçlar doğrultusunda 
periyodik olarak revize 
edilmesi, güncellenmesi. 
Bugün ülkemizde kurulu 
büyük ana sanayi firmaları 
sürekli yeni yatırımlar 
yapmakta, yeni modeller 
ve projeler ile üretim 
kapasitelerini artırmakta. 
Bu durum yan sanayi 
üretimine ve ihracatına da 
olumlu yansıyor. Dolayısıyla 
üyelerimiz zaten son birkaç 
yılda büyük yatırımlar 
yapmışlar ve bu durum 
otomotiv ihracatının bugün 


30 milyar dolar sınırına 
dayanmasını sağladı. 
Bugüne kadar ülkemize 
büyük yatırımlar yapan bu 
firmaların, bundan sonra da 
yeni projeler ve yatırımları 
ülkemize kazandıracaklarını 
rahatlıkla söyleyebiliriz.” 
Euro/Dolar paritesinin 

seyri otomotiv ihracatında 
önemli bir faktör olarak 
ortaya çıkıyor. Otomotiv 
ihracatının ortalama olarak 
yüzde 85'i euro cinsinden 
gerçekleştiriliyor. Dolayısıyla 
euro'nun dolar karşısında 
değer kaybetmesi, dolar 
cinsinden ihracatın düşük 
gözükmesine neden 
olmaktadır. 


Parite etkisi önemsiz 
Sabuncu, kurdaki 
hareketlerin ihracata etkisini 
şöyle anlatıyor: “Örneğin 
2015 yılında Euro/Dolar 
paritesinin 1,33'lerden 
11Vlere gerilemesi otomotiv 
ihracatında 3 milyar dolarlık 


bir kayba neden oldu. 2015 
yılından bu yana Euro/ 
Dolar paritesinde yıllık 
bazda çok büyük değişimler 
yaşanmadığı için otomotiv 
ihracatı üzerindeki parite 
etkisi büyük ölçüde 

ortadan kalktı. Döviz 
kurlarındaki makul oranlı 
artışların ihracatımıza 
olumlu yansıdığını, 
ihracatçılarımızın 
rekabetçiliğini artırdığını 
söyleyebiliyoruz. Ancak 
aşırı yüksek döviz kurları 
da zamanla ihracat yapan 
firmalarımızın girdi 
maliyetlerini artırmakta, 

bu da ihracatçılarımıza 

yük olarak yansımaktadır. 
Bizim açımızdan kurlarla 
ilgili en önemli unsur 
öngörülebilirliktir. 

Döviz kurlarında yaşanan 
yüksek oranlı dalgalanmalar 
ihracatçılarımızı zor durumda 
bırakan unsurlardan 
birisidir.” Sabuncu, bu 
nedenle rekabetçi, istikrarlı 


ve mümkün olduğunca 
öngörülebilir bir kur politikası 
talep ettiklerini belirtiyor. 


Otomotive yön veren 
trendler 

Dünya otomotiv endüstrisi 
büyük bir dönüşümden 
geçiyor. Otomotiv 
sektörünün geleceği 
yenilenebilir enerji ile 
çalışan araçlarda. Peki 

bu gelişme, Türkiye'nin 
otomotiv ihracatını nasıl 
etkiliyor? Sabuncu anlatıyor: 
“Hybrid, elektrikli, CNG'li 
hatta hidrojen ile çalışan 
araçların sayısının özellikle 
çevre duyarlılığı yüksek Batı 
Avrupa ve Kuzey Amerika 
Ülkelerinde hızla artması 
kaçınılmaz gözükmekte. 
Konvansiyonel motor ile 
çalışan araçlarda da yakıt 
tüketimi düşük, motor 
hacmi düşük ve ağırlığı 
hafifletilmiş araçlara doğru 
bir kayış gerçekleşmekte. 
Önümüzdeki 5-10 yıllık 
süreçte yenilenebilir enerji 
ile çalışan araçlar konusunda 
yaşanan dönüşümün daha 
da hızlanmasını bekliyoruz. 
Bir diğer önemli gelişme 

ise özellikle son beş yılda 
gelişim gösteren yazılım 
ağırlıklı, sürücüsüz, birbirleri 
ile iletişim kurabilen 
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araçların geliştirilmesi. 

Son dönemde bu iki ana 
akımın aslında birbirleri ile 
paralel bir şekilde gelişmeye 
başladığını da söyleyebiliriz. 
Yani sürücüsüz, yazılım 
ağırlıklı araçlar büyük oranda 
elektrikli ve hibrit araçlardan 
oluşacaktır. Bu nedenle 
önümüzdeki birkaç yılda bu 
iki akımın birleşerek tek bir 
akım haline geleceğini ve 
tüm otomotiv endüstrisini 
şekillendireceğini 
söyleyebiliyoruz. 


Dönüşüm şart 

Otomotiv ihracatının da 

bu gelişmelerden bağımsız 
kalması mümkün değildir. 
Geleneksel üretim yapan, 
yaşanmakta olan dönüşüme 
ayak uyduramayan ülkelerin 
otomotiv ihracatındaki 
önemi azalacak, yeni alanlara 
yatırım yapan, yüksek katma 
değerli araçlar, aksam ve 
parçalar üreten ülkelerin 
önemi ise giderek artacaktır. 
Önümüzdeki yıllarda 
otomotiv endüstrimizin 
önündeki en önemli konu, 
dünya otomotivinde yaşanan 
bu dönüşüme nasıl ayak 
uydurulacağı, bu konuda 
neler yapılması gerektiği 
olmalıdır. Ülkemizin 

ihracat şampiyonu otomotiv 
endüstrisinin dünyada 
yaşanan bu dönüşümden 
uzak kalması düşünülemez. 
Uludağ Otomotiv Endüstrisi 
İhracatçıları Birliği, bu 
hedefe yönelik olarak, uzun 
vadede yerli sanayinin 
güçlenmesine ve ithalatın 
azalmasına katkıda 
bulunacağına inandıkları 
Otomotiv Sektöründe Ar-Ge 
Proje Pazarı ve Komponent 
Tasarım Yarışması'nın bu yıl 
yedincisini düzenleyecek. 
Sabuncu, “Bu tarz projeler 

ile sektörlerimizin Ar-Ge 
çalışmalarına katkı sağlamayı 
hedeflemekteyiz. Ayrıca 
sürdürülebilir rekabetin 

en önemli dinamiğinin bu 
tarz projelerden doğacağına 
inanmaktayız” diyor. — 


RGİYİMDE DİJİTAL DÖNÜŞÜM YILI 
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geometrik artış ve tedarik zincirinin tüm süreçlerinde dijitalleşme. 
i sarsan trendler işte bunlar. Istanbul Hazırgiyim ve Konfeksiyon 

arı Birliği, Bilim Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı'nın desteğiyle tasarım 
de dijital dönüşüm projesi üzerinde çalışıyor. Istanbul Hazırgiyim ve 
on İhracatçıları Birliği (IHKIB) Başkanı Hikmet Tanrıverdi anlatıyor. 


Istanbul Hazırgiyim ve 
Konfeksiyon Ihracatçıları 
Birliği (İHKİB) Başkanı 
Hikmet Tanrıverdi, dijital bir 
tedarik zinciri oluşturulmasına 
yönelik Kalkınma Bakanlığı'nın 
desteklediği bir çalışmalarının 
bulunduğunu belirtiyor. 


İSTANBUL Hazırgiyim ve Konfeksiyon İhracatçıları Birliği 
(İHKİB) Başkanı Hikmet Tanrıverdi, ihracatında en fazla 
artış kaydedilen ülkelerin yüzde 19,8 ile İspanya, yüzde 10 ile 
Hollanda, yüzde 26,8 ile Irak, yüzde 60,3 ile Rusya ve yüzde 
225,7 ile Macaristan olduğunu vurguluyor. 
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Hazırgiyim ihracatında Avrupa çok baskın yere sahip... 

Bu pazarda ve diğer pazarlarda ne gibi önemli gelişmeler 
yaşandı? 

2017 yılında hazırgiyim ve konfeksiyon ihracatında yüzde 71 

ile AB ülkeleri en büyük paya sahip bulunuyor. AB ülkeleri 
arasında sırasıyla Almanya, İspanya, İngiltere, Hollanda ve 
Fransa ilk 5 büyük pazarımız olarak öne çıkıyor. Bu dönemde 
İngiltere, Fransa, İtalya, Polonya, Danimarka hariç önde gelen 
AB ülkelerine ihracatımızda artış kaydettik. İhracatında en 
fazla artış kaydedilen ülkeler yüzde 19,8 ile İspanya, yüzde 10 

ile Hollanda, yüzde 26,8 ile Irak, yüzde 60,3 ile Rusya ve yüzde 
225,7 ile Macaristan. Bu ülkelerden İspanya'da uluslararası 
alıcılardan Inditex ile işbirliğinin artışta önemli bir etkisi 
bulunuyor. Hollanda ise önemli bir re-export ülkesi konumuyla 
diğer AB pazarlarındaki artışa 2017 yılının ortalarından itibaren 
olumlu katkı sundu. Rusya ise zaten potansiyeli yüksek bir 

ülke. İlişkilerin gelişmesine paralel olarak Rusya'ya ihracatın 
artacağını öngörüyoruz. Irak daha önceki dönemlerde bu ülkede 
mağaza açan perakende firmalarının etkisi ile daha fazla olumlu 
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İHRACAT 2018 


DİJİTAL DÖNÜŞÜMDE SON DURUM 


Dijital dönüşüm 
tarafında neler 
yaşanıyor? 

Hazırgiyim ve konfeksiyon 
sektöründe küresel 
eğilimlere bakıldığında 
öncelikle teknoloji temelli 
etkilerin tüm sektörlerde 
olduğu gibi bizim sektörü de 
yakından etkilediği görülüyor. 
E-ticarette geometrik artış 
ve tedarik zincirinin tüm 
süreçlerinde dijitalleşme bu 
yöndeki etkilerin başında 
geliyor. Bunun dışında 
sürdürülebilirlik kavramı 
kapsamında yeşil üretim, 
kurumsal sosyal sorumluluk 
kurallarına uygun insana 
yakışır üretim ve iş ortamının 
sağlanması gibi talepler 

ve eğilimler de sektörün 


rekabetini şekillendiriyor. 
İHKİB olarak bu alanlarda 
önemli çalışmalarımız var. 
Dijitalleşme konusunda, 
bahsettiğim gibi Bilim Sanayi 
ve Teknoloji Bakanlığı'nın 
desteğiyle tasarım ve 
üretimde dijital dönüşümün 
sağlanmasına yönelik bir proje 
üzerinde çalışıyoruz. Bu proje 
içinde bir İHKİB iştiraki olan 
Ekoteks'in yeşil üretim ve 
kurumsal sosyal sorumluluğa 
dönük daha yetkin faaliyetler 
gerçekleştirmesi de yer alıyor. 
Aynı şekilde dijital bir tedarik 
zinciri oluşturulmasına yönelik 
Kalkınma Bakanlığı'nın 
desteklediği bir çalışmamız 
bulunuyor. İHKİB olarak 
iletişimde mobil aplikasyon 
kanalını devreye soktuk. 


(o 


“9017 YILINDA TOPLAM HAZIRGİYİM VE 
KONFEKSİYON İHRACATI YUZDE 0,5 ARTIŞLA 
1 MILYAR 45 MILYON DOLARA YÜKSELDİ 


eğilime sahipti. Ancak son dönemde bölgedeki istikrarsızlığa 
bağlı olarak bir miktar negatif eğilim meydana geldi. Yeni 
dönemde AB ülkelerindeki alıcıların ülkemize tekrar 
gelmeye başlamaları nedeniyle genel bazda AB ülkelerine, 
gelişen ilişkiler çerçevesinde Rusya'ya ve dünyanın en büyük 
hazırgiyim pazarı olan ABD'ye ihracatımızda artış bekliyoruz. 


2017 nasıl geçti? Bu yıla ilişkin öngörüleriniz neler? 

2017 yılında toplam hazırgiyim ve konfeksiyon ihracatı yüzde 
0,5 artışla 17 milyar 45 milyon dolara yükseldi. İstanbul 
Hazırgiyim ve Konfeksiyon İhracatçıları Birliği üzerinden 
yapılan hazırgiyim ihracatı ise yüzde 0,3 artışla 12,5 milyar 
dolar oldu. Böylelikle İHKİB'in hazırgiyim ihracatı içindeki 
pay173,5 olarak gerçekleşti. Birliğimiz bu dönemde, birçok 
uzun dönemli stratejinin ve çalışmanın temellerini attı. Tüm 
sektörlerde olduğu gibi hazırgiyimde de önemli değişim 

ve dönüşümler yaşanırken biz ileriye yönelik yapılması 
gerekenleri belirlemeye odaklandık. Bu çerçevede McKinsey 
firmasının analitik desteğini alarak sektörün kısa, orta ve 
uzun dönemli vizyon belgesini hazırlattırdık. Çalışmada 

öne çıkan en önemli başlık dijitalleşme idi. Bu kapsamda 
Birliğimiz tarafından dijitalleşme başlığında üç eksenli 
çalışmamın startını verdik. Bu çalışma çerçevesinde ilk olarak 
Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı desteğiyle “Tasarımdan 
üretime: Hazırgiyim sektöründe dijital dönüşüm” başlıklı 
projesi için süreci başlattık. Hazırgiyim Kalkınma 
Bakanlığı'nın Toplam Faktör Verimliliği projesi kapsamında 
pilot sektör olarak belirlenmişti. Çalışmanın ikinci ayağı 
olarak İHKİB öncülüğünde hazırgiyim sektörüne yönelik “açık 
dijital tedarik zinciri” oluşturulması için harekete geçildi. 
Üçüncü olarak İHKİB üyeleri ile dijital ortamda iletişim için 
İHKİB mobil aplikasyon uygulamasını devreye soktuk. 


Pazarların çeşitlendirilmesi için hangi çalışmaları yaptınız? 
Sektörü ileriye taşıyacak bu çalışmaların yanı sıra İHKİB'in 
bugüne kadar gerçekleştirdiği faaliyetlerde hem nitelik 

hem de nicelik yönünden gelişmeler oldu. Özellikle 2016 

yılı ortasından itibaren yabancı alıcıların ülkemize gelme 
noktasında tereddüt etmeleri nedeniyle yurtdışı pazarlarla 
temaslar artırıldı. Bu kapsamda başta ABD, Almanya, Rusya 
olmak üzere 7 ülkede uluslararası fuarlara milli katılım 
gerçekleştirilirken Hindistan, Fransa, Danimarka ve Rusya'ya 
ticaret heyeti yapıldı. Benzer şekilde sektörel derneklerin de 
işbirliği ile çok sayıda alım heyeti programı da oluşturuldu. 
Halen alt sektörlere yönelik 5 UR-GE projesinin çalışmaları 
sürüyor. İHKİB okulları ve İHKİB Akademi ile eğitim 
yetkinliğinin geliştirilmesi, Koza Genç Moda Tasarımcıları 
Yarışması çerçevesinde tasarım altyapısının güçlendirilmesi, 
Mercedes Benz İstanbul Moda Haftası ve The Core gibi 
etkinliklerle ülkemizin tanıtımı bu sene üzerinde titizlikle 
durduğumuz çalışma alanlarımız. — 


2018 Mart Turkishtime 


YENİ YATIRIMLAR YOLDA 


ihracat gerçekleştiren sektörün bu yılki hedefi 12 milyar dolar. 


Istanbul Tekstil &.. 
ve Hammaddeleri | 
Ihracatçılar Birliği 
Başkanı Ismail Gülle, 
2017 yılında sektör 
ihracatında dikkat | 
çeken bir noktanın, | 
Türk Cumhuriyetleri'ne 
yönelik ihracatta 
yaşanan artış 
olduğunu vurguluyor. 


2017 yılında tekstil ve 
hammaddeleri ihracatı, 
İstanbul Tekstil ve 
Hammaddeleri İhracatçılar 
Birliği'nin sene başında 
öngördüğü ve hedef olarak 
belirlediğimiz üzere 10 
milyar doları aştı. 2017 
yılında sektör ihracatı 2016 
yılına kıyasla yüzde 3,0 
oranında artarak 10,1 milyar 
değerinde gerçekleşti. Son 
I2Zayın 10'unda ihracat artışı 
yaşayan sektörün ihracatı, 


Avrupa Birliği'ne yüzde 
1,6 oranında artarak 5,3 
milyar dolar, Afrika Kıtasına 
yüzde 4,0 oranında artarak 
911 milyon dolar, Amerika 
Kıtasına yüzde 2,7 oranında 
artarak 752 milyon dolar, 
Eski Doğu Bloku ülkelerine 
ise yüzde 14,1 oranında 
artarak 844 milyon dolar 
olarak kayıtlara geçti. 

Tekstil ve hammaddeleri 
sektörünün Amerika kıtasına 
gerçekleştirdiği 752 milyon 


TEKSTİLDE KAPASİTE REKORLARI KIRILDI, 
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Tekstil ve hammaddeleri sektörünün kapasite kullanım oranı 2017 yılında 3 kere rekor kırdı. 
Sektörün kapasite kullanım oranı, yeni yatırım sinyalleri veriyor. Geçen yıl 10,1 milyar dolar 


dolar değerindeki ihracat, 
tüm zamanların en yüksek 
seviyesine ulaştı. İstanbul 
Tekstil ve Hammaddeleri 
İhracatçılar Birliği Başkanı 
İsmail Gülle, 2018 yılında 
gündemlerinde Amerika 
kıtasına olan ihracatı I milyar 
doların üzerine çıkarmak 
olduğunu söylüyor. 


Üç kat daha değerli 
Türkiye genel ihracatı 

birim fiyatından 3 kat daha 
katma değerli ihracat yapan 
sektörün 2017 yılı kilogram 
başı birim fiyatı yüzde 2,6 
oranında artarak 4,6 dolar 
değerinde gerçekleşti. 
Sektör ihracatının ürün 
grupları bazında analizi de 
ilginç sonuçlar veriyor. Ev 
tekstili ihracatı yüzde 3,1 
oranında artarak 1,99 milyar 
dolar; iplik ihracatı yüzde 10 
oranında artarak yaklaşık 1,8 
milyar dolar; örme kumaş 
ihracatı yüzde 3,6 oranında 
artarak 1,5 milyar dolar; 
teknik tekstil ihracatı yüzde 
4,9 oranında artarak 1,5 
milyar dolar; elyaf ihracatı 
ise yüzde 11,6 oranında 
artarak 619 milyon dolar 
değerinde gerçekleşti. Alt 
ürün grupları bazında sadece 
dokuma kumaş ihracatında 
ufak bir gerileme yaşansa da 
dokuma kumaşta kilogram 
başı birim fiyatı yüzde 0,4 
oranında artarak 9,3 dolar 
seviyesinde gerçekleşti. 
2017 yılında sektör 
ihracatında dikkat 

çeken bir başka nokta, 


“SEKTÖRÜMÜZ, NANOTEKNOLOJİK, ISIYI MUHAFAZA EDEN, KİRLENMEYEN, ANTİ BAKTERİYEL, 
BURUŞMAYAN TEKSTIL KUMAŞLARINI ÜRETEBİLMEKTE. YENİ AKILLI TEKSTİL KUMAŞLARININ 
İHRAGATINI DA GERÇEKLEŞTİRİYORUZ; ÜRETİM TESİSLERİMİZ, AR-GE TESİSLERİMİZ BU ANLAMDA 
ÇOK GUÇLU AMA MAALESEF SEKTORUMUZ HALA BU KONUDA İSTENEN SEVİYEDE DEGİL” 


Türk Cumhuriyetleri'ne 
yönelik ihracatta yaşanan 
artış. 2017 yılında Türk 
Cumhuriyetleri'ne ihracat 
yüzde 1,1 oranında 

artarak 248 milyon dolar 
değerinde gerçekleşti. 

Türk Cumhuriyetleri'nden 
Kazakistan'a 2017 yılı 
ihracat yüzde 113 oranında 
yükseldi ve 68 milyon dolar 
değerine ulaştı. İstanbul 
Tekstil ve Hammaddeleri 
İhracatçılar Birliği Başkanı 
İsmail Gülle, 20 milyar dolar 
olarak belirledikleri 2023 yılı 
ihracat hedefleri kapsamında 
belirlenen 20 hedef ülkenin 
14'ünde ihracat artışı 
yaşamalarının sektör adına 
mutluluk verici olduğunu 
belirterek şöyle diyor: “Hatta 
hedef ülkelerimiz içerisinde 
tekstil ve hammaddeleri 
sektöründe; Güney Afrika'ya 
yüzde 35; Meksika'ya 

yüzde 19; Mısır'a yüzde 17; 
Çin'e yüzde 11 oranında 


yaşadığımız ihracat artışları; 
hedeflerimiz doğrultusunda 
doğru ilerlediğimizin en açık 
göstergelerinden biridir.” 


Dünyada yedinciyiz 
Hedef 12 milyar dolar 
İsmail Gülle, sektörün 2018 
hedeflerini şöyle açıklıyor: 
“2017 yılı içerisinde rekorlar 
kıran kapasite kullanım 
oranımız, sanayi üretim 

ve ciro endekslerimiz ve 
büyüme rakamlarımıza 
bakıldığında 2018 yılı için 
12 milyar dolar değerinde 
ihracat gerçekleştirmeyi 
hedefliyoruz. Dünya 
tekstil ve hammaddeleri 
ihracatında 2015 yılında 

8. olan sektörümüz, 2016 
yılında yaşanan tüm 
olumsuzluklara rağmen 

7. sıraya yükselmişti. 

2018 yılında ise 12 milyar 
dolarlık ihracat hedefimizin 
yanında, ülkemizi dünya 
tekstil ve hammaddeleri 


ihracatı sıralamasında 
daha yukarılara taşımayı 
hedefliyoruz.” Tekstil ve 
hammaddeleri sektörünün 
kapasite kullanım oranları 
2017 yılında yüzde 78,5 
oranında gerçekleşti. Bu 
oran 2016 yılında yüzde 77,3 
seviyesindeydi. Sektörün 
kapasite kullanım oranı 2017 
yılında 3 kere rekor kırdı. 
2017 yılı Haziran ayında 
yüzde 80,7 değerindeki 
kapasite kullanım oranı 

ile son 41 ayın rekorunu 
kıran sektörde Ağustos 
ayında bu oran yüzde 
80,9'a yükseldi. 2017 yılı 
Kasım ayında ise kapasite 
kullanım oranı yüzde 81,4 
değerinde gerçekleşerek 
son zamanların en yüksek 
kapasite kullanım oranına 
ulaştı. 2017 yılının ikinci 
yarısında yüzde 80'in 
üzerinde kalarak imalat 
sanayi kapasite kullanım 
oranını da aşan sektörün 


kapasite kullanım oranı, 
yeni yatırım sinyallerini 
veriyor. İsmail Gülle, 
“Umuyoruz ki 2018 yılı, 

yeni rekorlar kıracak olan 
sektör ihracatımızın yanına 
ek olarak yatırımların da 
şahlanacağı bir yıl olacaktır” 
diyor. Döviz kurunun 2016 
yılına kadar dengeli bir seyir 
izlemesi de gerek Türkiye 
geneli gerek sektör ihracatını 
olumlu etkiledi. 


Çok dahaiyi bir yıl 

İsmail Gülle bu konuda şu 
değerlendirmeyi yapıyor: 
“Türkiye ekonomisin gücü 
ve ihracatçılarımızın azim 
ve kararlılığı ilede 2018'in 
çok dahaiyi bir yıl olacağını 
düşünüyorum. Dolayısıyla 
2018 yılında da paritenin 
dengeli ve reel bir seyir 
izleyeceğini öngörüyoruz. 
İhracatçılarımız açısından da 
en önemli konu bu zaten.” 
Tekstil ve hammaddeleri 
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sektöründe teknolojinin 

ve rekabetçiliğin hızla 
gelişmesi ile birlikte 

teknik - akıllı tekstillere 
eğilim yaşanıyor. Giyilebilir 
teknolojik kumaşlar, 
medikalde kullanılan yarayı 
iyileştiren kumaşlar, yapay 
damar yapımında kullanılan 
elyaflar, otomobilde 
kullanılan kumaşlar ve 
hatta güçlendirilmiş beton 
yapımı için inşaat alanında 
kullanılan tekstil ürünleri 
ile sektör yeni bir dönüşüm 
ağı içerisine girdi. İsmail 
Gülle, Türk ihracatçıların bu 
ürünlerdeki durumunu şöyle 
anlatıyor: “Sektörümüz, 
nanoteknolojik, ısıyı 
muhafaza eden, 
kirlenmeyen, anti bakteriyel, 
buruşmayan tekstil 
kumaşlarını üretebilmekte. 
Yeni akıllı tekstil 
kumaşlarının ihracatını 

da gerçekleştiriyoruz; 
üretim tesislerimiz, Ar-Ge 
tesislerimiz bu anlamda 

çok güçlü ama maalesef 
sektörümüz hâlâ bu konuda 
istenen seviyede değil. 
Amacımız ve hedefimiz 
yeni tekstil trendine ayak 
uyduran değil; bu trende 
yön veren sektör olmayı 
başarmak. Dolayısıyla bu 
hususta gerek Bahçeşehir 
Üniversitesi ile işbirliği 
anlaşmamız gerekse 

Teknik Tekstil Ur-Ge 
projelerimizle nokta atışları 
yapmayı hedefliyoruz. 
Devletimizin bu konuda 
sanayiciye verdiği çok 
önemli destekler var. 
Ekonomi Bakanlığımız başta 
olmak üzere devletimiz 
katma değeri yüksek ihracat 
artışına katkı sağlaması için 
Ur-Ge Desteklerinden; 
Ar-Ge ve tasarım 
desteklerine birçok destek 
mekanizması oluşturdu, 
ihracatçılarımıza çok önemli 
finansman destekleri 
sağladı. Önemli olan bu 
destekleri efektif kullanarak 
sektör ve ülke ekonomisine 
hizmet etmektir.” - 


TE KATMA DEĞER SEFERBERLİĞİ 


ONNNNANANANUNANANUNNNANNNNNANNNNNANANNNANNANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANANN| 


ve beyaz eşya sektörleri 2017 yılında küresel ölçekte ivme kazandı. 
atçıların agresif politikaları bırakması da, Türk şirketlerinin lehine 
urdu. Çelik İhracatçıları Birliği Yönetim Kurulu Başkanı Namık Ekinci, 
yüzde /,/ artan ihracatın bu yıl da yüzde 9 yükselmesini bekliyor. 
arın gündeminde katma değerli üretime geçiş var. Birlik tarafından 
rulan araştırma merkezi, bu konuda çok önemli bir adım oldu. 


Çelik İhracatçıları 
Birliği Yönetim Kurulu 
Başkanı Namık Ekinci, 
“Haksız ticaret 
soruşturmalarından 
dolayı kayıplar yaşadık. 
Ancak bu kayıpları yeni 
pazarlarla telafi etmeyi 
başardık” 
değerlendirmesini 


— 


vi 


DÜNYA ekonomisindeki canlanma, emtia fiyatlarının 
yükselmesini sağladı. Bu süreçte çelik fiyatları da yükseliş 
eğrisine girdi. Türk demir-çelik üreticilerinin ihracatı, uzun bir 
aradan sonra yeniden güçlü bir şekilde artmaya başladı. Türk 
çelik sektörünün 2017 yılındaki ihracatı bir önceki yıla göre 
miktar bazında yüzde 7,7 artışla 17,8 milyon tona ulaşırken, 
değer bazındaki ihracat ise yüzde 26,4 artışla 11,5 milyar dolara 
yükseldi. Çelik İhracatçıları Birliği Yönetim Kurulu Başkanı 
Namık Ekinci, diğer birliklerin faaliyet alanına giren demir 
çelik ürünleri de eklendiğinde Türkiye'nin 2017 yılında toplam 
çelik ihracatının miktar bazında 18,7 milyon ton, değer bazında 
ise 13,6 milyar dolar olduğunu belirtiyor. 2017 yılında miktar 
bazında en fazla ihraç edilen çelik ürünleri sırasıyla; 5,6 milyon 
tonla inşaat çeliği, 2,5 milyon tonla yassı sıcak, 1,9 milyon 

tonla dikişli boru, 1,5 milyon tonla profil ve 1,4 milyon tonla 
filmaşin oldu. Sektörün 2018 yılı beklentilerine gelince... Namık 
Ekinci'nin 2018 beklentileri şöyle: “Geçtiğimiz yıl sektörümüz 
ile ilgili yaşanan bazı gelişmeler bu yılki ihracatımıza etki 
edecektir. Örneğin, otomotiv ve beyaz eşya sektörleri 2017 
yılında küresel ölçekte ivme kazandı ve bu ivmenin 2018 yılında 
da devam etmesi durumunda yassı mamul ihracatımızda 
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YÜZDE b ARTIŞ. 
İLE 5.6 MİLYON. 
TONA YÜKSELDİ 


artıştan söz edebiliriz. Sektör olarak yakından izlediğimiz bir 
diğer konu da Çin'in üretim ve ihracata yönelik izlemiş olduğu 
politikalardır. 2017 yılında Çinli çelik üreticileri, Çin merkez 
hükümeti tarafından hava kirliliğine çare olarak uygulanan 
kapasite azaltma politikalarının ve ekonomik büyümeden 
kaynaklı yeni yatırımlarının etkisi ile iç piyasaya yöneldi. 
Ayrıca dampingli mal sattığı yönünde dünyadan gördüğü 
baskıları azaltmak amacıyla agresif ihracat politikasından 
vazgeçti. Bu durum Çin'in geleneksel ihraç pazarlarında 

Türk çelik ürünlerine olan talebi arttırdı. 2018 yılında da bu 
stratejinin sürmesi durumunda, Çin'in hinterlandında bulunan 
Hong Kong, Malezya, Singapur ve Endonezya gibi ülkelere 
ihracatımızdaki artış devam edecektir. Tüm bunları göz önüne 
aldığımızda 2018 yılı sonunda ihracatımızın yüzde 5 oranında 
büyüyeceğini düşünüyoruz.” 


© 


KATMA DEĞERLİ ÜRÜN SEFERBERLİĞİ 


Türk çelik şirketlerinin 
Dünya ile daha iyi rekabet 
edebilmesi ve yüksek 
katma değerli ürün 
çeşitliliğini arttırabilmeleri 
için cevhere dayalı 
üretime geçmek büyük 
önem taşıyor. Namık 
Ekinci, “Sektörümüzün 
hammadde ve sarf 
malzemelerinde meydana 
gelen dalgalanmalardan 


hale gelmesi gerekiyor” 
diyor. Çelik İhracatçıları 
Birliği sektörün bu konudaki 
ihtiyacından yola çıkarak 
Birlik bünyesinde faaliyet 
gösteren MATİL A.Ş.'yi 
kurdu. Ekinci, son teknolojik 
cihaz ve makinalar ile 

İTÜ Maslak kampüsünde 
çalışmalarını sürdüren 

Çelik Test ve Araştırma 
Merkezi'nin sektörün 


daha az etkilenebilmesi 
için cevherden üretim 
yapan tesislerin yüzde 30 
olan seviyesini artırması 
ve üretimde daha dengeli 


uluslararası rekabette 
elini kuvvetlendireceğini 
ve katma değerli yüksek 
ürün üretimine geçişini 


kolaylaştıracağını belirtiyor. 


AB'ye büyük artış 

2017 yılında miktar bazında çelik ihracatında ilk sırada yer 
alan Avrupa Birliği'ne ihracat yüzde 55 artış ile 5,6 milyon 
tona yükseldi. Avrupa Birliği'ni 4,1 milyon tonla Ortadoğu, 
2,2 milyon tonla Kuzey Amerika ülkeleri ve 1,5 milyon tonla 
Kuzey Afrika ülkeleri izledi. 2017 yılı çelik ihracatımızda 
miktarda en fazla artış, Singapur, İtalya, İspanya, Hong Kong 
ve Kanada'ya gerçekleşti. Singapur'a 2016 yılında 12,4 bin ton 
ihracat yaparken, 2017'de bu rakam 562 bin tona yükseldi. 
Aynı şekilde Hong Kong'a 2016'da çelik ihracatımız sadece 
2,6binton iken, 2017 yılında ihracatımızı 283 bin tona ulaştı. 
Türk çelik ihracatçılarırının geleneksel pazarları arasında 
yeralan Ortadoğu ülkelerine olan çelik ihracatında ise 

siyasi istikrarsızlığın sürmesi ve genel olarak bölgede çelik 
üretiminin artması nedeniyle düşüş meydana geldi. 

2017 yılında AB'nin yanı sıra Uzak Doğu ülkelerinde de önemli 
artışlar yakalandı. Başta; Singapur, Hong Kong ve Malezya 
gibi ülkeler olmak üzere, Uzak Doğu ülkelerine ihracat yüzde 
507 artış göstererek 1,2 milyon tonu aştı. Çelik İhracatçıları 
Birliği'nin pazar çeşitlendirme çalışmaları sonucunda Orta ve 
Güney Amerika bölgesine gerçekleştirilen çelik ihracatı da, 
2016 yılına göre yüzde 35 artarak 1,2 milyon tona yükseldi. 
Çelik ihracatını olumsuz etkileyen faktör ise dünyada artan 
korumacılık eğilimiydi. Ekinci bu konuda, “Haksız yere 
uygulanan ticaret politikası soruşturmalarından dolayı 
kayıplar yaşadık. Ancak bu kayıpları yeni pazarlarla telafi 
etmeyi başardık” diyor. Ekinci, ayrıca AB ülkelerinin Çin'den 
gelen yassı çelik ürünlerine koymuş olduğu anti-damping 
vergisi sayesinde yassı çelik ihracatçılarımızın İspanya ve 
İtalya başta olmak üzere AB ülkelerine olan ihracatlarını 
arttırmayı başardıklarını vurguluyor... 


Gündemdeki projeler 

Çelik İhracatçıları Birliği, sektörün ilerlemesi ve gelişimi adına 
bir dizi çalışma yürütüyor. Ekinci, “URGE projesi kapsamında 
üyelerimizin ihtiyacı olan eğitimleri-konferansları organize 
ediyor, ticaret ve alım heyetleri düzenliyor, sektörü 
bilgilendirici raporlar hazırlıyor ve Ar-Ge konusunda sektöre 
destek oluyoruz" diyor. 
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Kâğıt ve Orman 
Ürünleri Ihracatçıları 
Birliği Başkanı Bülent 
Aymen, “Mersin ve 
Kayseri illerinde 
mobilya sektörüne 
yönelik URGE Projeleri 
başlatmak için 
çalışıyoruz” diyor. 


MOBİLYADA KONJONKTÜR REKORA UYGUN 
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Türkiye'nin mobilya, kâğıt ve orman ürünleri ihracatı, 2017 yılında yüzde 8,4 artarak 4,44 milyar 
dolar olarak gerçekleşti. Bu yıl dünya ticaretindeki büyüme, ihraç ürünleri, enerji ve emtia 
fiyatlarının seviyesi, Euro/Dolar paritesi gibi koşullar, yeni zirve için uygun ortamı sağlıyor. 


TÜRKİYE'NİN mobilya, 
kâğıt ve orman ürünleri 
ihracatı, 2017 yılında 
geçtiğimiz yıla oranla yüzde 
8,4 artarak 4.44 milyar dolar 
olarak gerçekleşti. Akdeniz 
Mobilya, Kâğıt ve Orman 
Ürünleri İhracatçıları Birliği 
ise yüzde 9,77 artış ile 602 
milyon dolarlık ihracat 
gerçekleştirdi. Akdeniz 
Mobilya, Kâğıt ve Orman 
Ürünleri İhracatçıları Birliği 
Başkanı Bülent Aymen, 


2018'de yaşanması beklenen 
küresel gelişmelerin ihracatı 
destekler nitelikte olduğunu 
belirterek şunları söylüyor: 
“Bu yıl dünya ekonomisinde 
10 koşulun 8'i olumlu 

yönde. Dünya ekonomisinin 
büyümesi, buna bağlı 

olarak küresel ticaretteki 
büyüme, en büyük ihraç 
pazarımız AB'deki büyüme 
ihracatımız için çok olumlu 
gelişmeler. Yakın ve komşu 
pazarlarda büyüme, özel 


sektör yatırımları, sanayi 
ürünleri ihracat fiyatları, 
enerji ve emtia fiyatları 
seviyesi, Euro/Dolar paritesi 
gelişmeleri ise ihracatımız 
için olumlu gelişmeler olarak 
değerlendirilebilir.” 

Aymen, negatif risk taşıyan 
kalemleri ise siyasi, ticari 
ve jeopolitik riskler olarak 
sıralıyor ve bu tablodan 
yola çıkarak 2018 için şu 
değerlendirmeyi yapıyor: 
“Bu gelişmeler ışığında 
2018, 2017'ye göre çok 

daha başarılı bir yıl olacak. 
AKAMİB olarak hedefimiz 
2018 yılında 700 milyon 
dolar ihracat değerine 
ulaşmak, hedeflerimize 
ulaşmak için birliğimizin 
hali hazırda devam eden 
projelerine ek olarak Mersin 
ve Kayseri illerinde mobilya 
sektörüne yönelik URGE 
Projeleri başlatmak için 
çalışıyoruz.” 


En çok artış İsrail'e 

2017 Türkiye geneli sektör 
ihracatında en yüksek 

artış yüzde 32 ile İsrail'e 
gerçekleşen ihracatta 
görüldü. Artış oranında 
İsrail'i Suudi Arabistan ve 
Gürcistan takip ediyor. 

En önemli pazar ise Irak. 
AKAMİB ihracatında da 
geçen yıl en yüksek artış 
yüzde 45 ile İsrail pazarında 
yaşandı. İkinci sırada yüzde 
33ile Libya yer alıyor. 
AKİB, geçtiğimiz yıl İsrail'e 
yönelik ihracatın artışı 

için önemli çalışmalar 
yaptı. Mayıs ayında TİM 
organizasyonuyla İsrail'e 
gerçekleştirilen ticaret 
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“İHRACATÇI HAMMADDEYİ DE DÖVİZLE ALDIĞI 
İÇİN KURDAKİ ARTIŞ KARLILIĞIMIZI ARTIRMIYOR. 
KURDAKİ OYNAKLIK İHRACATÇININ ÖNÜNÜ NET 
GÖRMESİNE ENGEL OLUYOR" 


heyetini takiben Kasım 
ayında AKAMİB Kereste- 
Palet URGE Projesi Heyeti 
ile ve yine aynı ay içerisinde 
AKİB olarak Israfood fuarına 
milli katılım sağlandı. 
Aymen, “Bu faaliyetlerin 
devamlılığını sağlayarak 

iki ülke arasındaki ticari 
ilişkilerin artmasına ve 
siyasi değişikliklerden 
etkilenmemesine olanak 
sağlıyoruz. İsrail hali hazırda 
lojistik açısından ülkemiz 
için avantajlı konumda. 
Bugün Mersin Limanından 
yola çıkan ürünlerimizin 
İsrail limanına ulaşma süresi 
çok kısadır, 2018 yılında da 
bu fırsatı değerlendirmeye 
devam etmeliyiz” diye 
konuşuyor. 


Endüstri 4.0 gündemde 
Sektör 5 farklı ürün grubunu 
kapsıyor: Mobilyalar, kâğıt- 
karton ve matbu yayınlar, 
keresteler-sandık-kafes- 
palet, diğer ahşap mamulleri 
ve orman tali ürünleri. 

2017 yılı sektör ihracatı 

artış göstermesine rağmen 


orman tali ürünleri ve ahşap 
mamulleri ürün grupları 
ihracatlarında düşüş görüldü. 
Keresteler-sandık-kafes-palet 
ürün grubunda ise yüzde 

17 oranında ihracat artışı 
yaşandı. Diğer sektörler gibi 
kâğıt ve orman ürünleri 
sektörünün gündeminde 

de Endüstri 4.0 var. Aymen, 
sektöre yön veren trendler 
konularında şunları söylüyor: 
“Sektör olarak artık rekabet 
etmemiz gereken alan ucuz iş 
gücü değil, biz katma değeri 
yüksek, tasarım, teknoloji 
alanlarında ihracatımızı 
artırmalıyız. Birliğimiz 
olarak yeni teknoloji ve 
metotların üretim süreçlerine 
kazandırılması, katma 
değerli inovatif üretimlerle 
yeni tekniklerin geliştirilmesi 
hedefiyle mobilya sektörüne 
yönelik olarak AR-GE 

Proje Pazarı etkinliklerini 
sürdürdük, yine aynı amaçla 
Adana'da Akıllı Mobilya 
Tasarım ve Entegrasyon 
Merkez'inin açılmasına 
yönelik çalışmalarımız 
devam ediyor.” - 
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MÜCEVHER şirketlerinin 
gündeminde bu yıl ihracat 
pazarlarını geliştirirken 

bir yandan da kârlılığı 
artırmak var. Mücevher 
İhracatçıları Birliği Başkanı 
Ayhan Güner anlatıyor... 


2017'yi ne kadarlık bir 
büyümeyle kapandı? 
Sektörünüz 2018'de 

ne kadar büyüyecek? 
Büyüme nereden gelecek? 
Kuyumculuk sektörümüzün 
resmi ölçülebilir rakamları 
olarak ihracatı esas alabiliriz. 
İhracatımız geçen seneye 
göre yüzde 35 arttı. Altın 
ithalatımız da 3 katına 

çıktı. Burada özellikle 

dünya çapındaki altın 
rafinerilerimizde işlem 
görmek üzere gelen hurda 
altın da bu rakamlar arasında 
yer alıyor. İç pazarda da 
yüzlerce kuyumcu dükkanı 
kapanırken yenileri açıldı. 


Özellikle altından mamul 
takılar ile (tasarruf amacıyla 
alınan altın liralar dışında) 
pırlantalı ürünlerde bir 
hareketlilik yaşanıyor. 
Gümüş takılarda da artış var. 
2018'de büyüme hedefimiz 
var, beklentilerimiz var 
ancak burada önceliğimiz, 
elde ettiğimiz ihracat 
pazarını geliştirirken 
kârlılığımızı da arttırmak. 
Sektörümüzdeki en yüksek 
katma değerli ürün pırlantalı 
mücevherlerdir. Pırlantalı 
mücevherde ürettiğimizin 
yüzde 85'ini ihraç ettiğimiz 
için buradaki büyümenin 
katkısı çok değerli bizim için. 
Altın takılarımız geleneksel 
olarak en güçlü olduğumuz 
kategori... Buradan da yüzde 
olarak küçük bir oran, değer 
olarak yüksek bir artışa denk 
geliyor. Altın rafinerilerimiz 
dünya çapında başarılara 
imza atıyor. Uluslararası 
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“2017'DE TURİSTE 
SATIŞLARINIZ 
ÇOK DÜŞTÜ. 

1/2 MİLYAR DOLAR 
SEVİYELERİNDEN 
400 MİLYON DOLAR 
SEVİYELERİNE 
KADAR GERİLEDİ” 


onaylı külçe altın üretebilen 
3rafinerimiz var; bunların 
işlem miktarının artması 
hurda altın ithalatını da 
beraberinde getiriyor. 
Elmas Borsası da yine bu 
büyümeye katkı sağlamaya 
aday en güçlü aracımız 
olacak. 2017 itibariyle 
Dubai'deki yüzde 5 ve 
yılbaşı itibariyle getirilen 
artı yüzde Sile yüzde 
10'luk vergi Dubai'nin 
cazibesini yitirmesine 
neden oldu. Firmalar hedef 
pazarlarına göre Hindistan'a 
ya da Türkiye'ye geliyorlar. 
Dolayısıyla şimdiden 
Kuyumcukent'te ve 
Nuruosmaniye'de 200'den 
fazla yabancı şirket 
faaliyete başladı... 


2018'de sektörün büyümesi 
için umut veren/olumlu 
neler var? 

2017 yılında hükümetimizin 
de desteğiyle pek çok yasal 
sıkıntıyı aştık. Son olarak 
KKDF meselesinin de 
çözülmesiyle ülkemizde 
yabancı yatırımcılar için 
daha elverişli bir ortam 
oluştu. Dubai, Irak ve 
İran'dan gelerek yatırım 
yapan firmalar yüzde 100 
ihracat hedefiyle çalışıyorlar. 
Bu firmaların gerek hurda 
altın ithalatı ve rafinasyonu, 
gerekse kuyum üretimi ve 
ihracatı yaparak sektöre 
ciddi katkıları olacağını 
söyleyebiliriz. Dubai'deki 


: Mücevher 
Ihracatçıları Birliği 
Başkanı Ayhan 
Güner, ihracatın 
2017'de geçen 
seneye göre 
yüzde 35 arttığını 
vurguluyor. 


vergi uygulaması ve 
Türkiye'nin bölgedeki her 
ülkeyle ticaret yapılabilir 
bir merkez olması bunda 
çok etkili olacak. Elmas 
Borsası'nda bu vesileyle 

bir hareketlilik yaşamayı 
bekliyoruz. Zira bu firmalar 
Elmas Borsası üyesi olmaları 
ve alım satım işlemlerini 
borsada yapmaları halinde 
vergiden muaf oluyorlar... 


2018'de moral bozan 
gelişmeler neler olabilir? 
Bölgesel istikrarsızlık her 
zaman en önemli riskimizdir. 
Altın fiyatlarının yükselmesi 
yine mücevher sektörünü 
olumsuz etkiler. 2018 

yılında hedef pazarlarımızla 
yaşanabilecek olumsuzluklar 
insanları mutsuz eden ve 
güvensiz hissettiren olaylar, 
doğal olarak mücevhere 
talebi ve tabii sektörü 
etkiliyor. Bizim için turiste 
satış çok önemli... 2017'de 
turiste satışlarımız çok 
düştü. 1,2 milyar dolar 
seviyelerinden 400 milyon 
dolar seviyelerine kadar 
geriledi. Ülkemize turistlerin, 
özellikle de mücevher 
alışverişi yapacak cruise 
gemi turistlerinin daha çok 
gelmesini istiyorduk; ancak 
Galataport nedeniyle limanın 
kapanması az sayıdaki 
gemiden de etti bizi. Bu 
sürecin uzaması da büyüme 
ivmemizi olumsuz etkileme 
riski taşıyor. 


ORTA ANADOLULU 


MOBİLYACILAR HIZLI KOŞUYOR 


Orta Anadolu Mobilya, Kağıt ve Orman Ürünleri İhracatçıları 
Birliği'nin ihracatı yüzde 11,4 ile sektör genelinden daha hızlı 


büyüdü. Bu yıl da hedef en az yüzde 10 büyüme, 


MOBİLYA, Kağıt ve Orman 
Ürünleri sektörünün 
Türkiye genelindeki ihracatı 
2017'de bir önceki yıla 
kıyasla yüzde 8,9 oranında 
artırarak 5 milyar dolara 
yükseldi. Orta Anadolu 
İhracatçı Birlikleri Genel 
Sekreterliği bünyesinde 
yeralan Mobilya, Kağıt ve 
Orman Ürünleri İhracatçıları 
Birliği'nin ihracatı 2017 
yılında Türkiye ihracatını 
bir önceki yıla kıyasla yüzde 
11,4 oranında artırarak 517,4 
milyon dolara yükseltmeyi 
başardı. “Bilinmesi gerekir 
ki, bu ihracat artış rakamının 
arkasında büyük zahmetler 
ve emekler bulunmaktadır” 
diyen Mobilya, Kağıt ve 


Orta Anadolu Mobilya, 
Kağıt ve Orman Ürünleri 
Ihracatçıları Birliği Başkanı 
Ahmet Kahraman 


Orman Ürünleri İhracatçıları 


Birliği Başkanı Ahmet 
Kahraman, sanayicilerin 
ihracatta başta Ekonomi 
Bakanlığı'nın desteği ile 

çok önemli gelişmeler 
kaydettiğini belirtiyor. 
Kahraman, sektör olarak, 
artış ivmesinin 2018 yılında 
da sürmesini, hatta yüzde 10 
civarına kadar yükselmesini 
hedeflediklerini kaydediyor. 


Tasarım seferberliği 
Mobilya, kağıt ve orman 
ürünleri sektörünün 2017 
yılında en fazla ihracat 
yaptığı ülkeler: Irak, 

İran, İngiltere, Almanya, 
S.Arabistan, İsrail, Gürcistan, 
Libya, Fransa ve Yunanistan 
oldu. Ağaç mamulleri ve 


orman ürünleri sektörü 
gittikçe artan teknoloji 
transferi ile gelişime açık 
ancak KOBİ yoğun bir yapıya 
sahip. Son yıllarda kaliteyi 
yükseltme çalışmalarına 
hız verilmesi, ürün 
çeşitliliğinin artırılması 
hatta tasarım çalışmalarının 
yoğunlaştırılması ile hedef 
pazarlara yönelik ihracat 
çalışmaları ivme kazandı. 


Birlik çalışıyor... 

Ahmet Kahraman, ihracatı 
artırmak için yaptıkları 
çalışmaları şöyle anlatıyor: 
“Sektörün hedeflerine 
ulaşabilmek için; ihracat 
kapasitemizi geliştirmeye, 
hedef pazarlarda rekabet 
gücümüzü ve pazar payımızı 
artırmaya, hedef pazarlarda 
bilinirliği ve tanıtım 
faaliyetlerimizi artırmaya ve 
sektörümüzün sorunlarını 
hızla çözümlemeye 
çalışıyoruz.” Mobilya, 

Kağıt ve Orman Ürünleri 
İhracatçıları Birliği Başkanı 
Ahmet Kahraman, sektörde 
uluslararası rekabetin kilit 
unsurunun tasarım olduğunu 
belirterek şunları söylüyor: 
“Bu konuda Birliğimizin 

en önemli çalışması, 10 
yıldır kesintisiz olarak 
faaliyet gösterdiğimiz 

Ulusal Mobilya Tasarım 
Yarışması'dır. Bu yarışma 
ülkemizdeki tasarımcılarla 
sanayicilerimizi 
buluşturmaktadır. 
Türkiye'nin mobilya 
sektöründe güçlü bir 

rakip olduğunu ve dünya 
ülkeleri arasında söz 

sahibi olduğunu ortaya 
koymayı hedeflediğimiz bu 
faaliyetimiz tüm sektörümüz 
için önem arz etmektedir.” 
Mobilya, kağıt ve orman 
ürünleri sektörü, 2023 yılına 
kadar üretim kapasitesini 
yüzde 50, ihracatını ise 
yüzde 500 oranlarında 
artırmayı hedefliyor. 

Amaç, üretimi 32 milyon 
metreküpe, ihracatı ise 16 
milyar dolara çıkarmak. 
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Aydın Dinçer, Italya ve 
Ispanya'nın doğaltaş 
sattığı ama Türkiye'nin 
satamadığı pazarlara 
odaklanacaklarını 
söylüyor. 


TÜRK mermerini marka haline getirmenin öncelikli 
hedefleri arasında yer aldığını belirten İstanbul Maden 
İhracatçıları Birliği Başkanı Aydın Dinçer, tasarım 
sektörüyle iletişim içinde olarak mermerin kullanım 
alanlarını yaygınlaştıracaklarını belirtiyor. 


2017'de ihracatınız hangi oranda arttı? 2018 için 

artış öngörünüz nedir? 

Sektörümüz yılı çok başarılı geçirdi. Maden ve doğal 

taş ihracatımız yüzde 24 oranında artarak 4.69 milyar 
dolara ulaştı. 2018'de yüzde 20'lik artış hedefliyoruz. 


İstanbul Maden İhracatçıları Birliği geçtiğimiz 
yıl hangi çalışmaları yaptı, bu yıl gündemde 
hangi çalışmalar var? 

2017'de maden izinlerinin geç çıkması sektörümüzü 
olumsuz etkiledi. Bu nedenle piyasaya yeni ürünler 
süremedik. Doğaltaş sektörü olarak yeni ürünleri 


MADEN VE DOĞAL TAŞ İHRACATINDA KRİTİK YIL 
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Maden ve doğal taş ihracatı yüzde 24 oranında artarak 4.69 milyar dolara ulaştı. 2018'de hedef yüzde 20'lik 
artış. İstanbul Maden Ihracatçıları Birliği Başkanı Aydın Dinçer: “Madencilik sektörü için 2018'in kaçırılmaması 
gereken bir yıl olduğunu düşünüyoruz, Bu nedenle maden izinlerinin daha hızlı şekilde verilmesi gerekiyor." 


piyasaya sürebilmemiz için yeni ocakları 
açabilmemiz gerekiyor. Dolayısıyla yetkililerden 
izinler konusunda destek bekliyoruz. 2018'i bizim 
için kritik bir yıl olarak değerlendiriyoruz. Eğer 
Türkiye'nin 2023 yılı ihracat hedefi olan 500 milyar 
doları ve 15 milyar dolarlık maden ihracatı hedefini 
yakalamak istiyorsak, 2018 de dahil her yıl yüzde 
25'lik artış sağlamak zorundayız. Madencilik sektörü 
için 2018'in kaçırılmaması gereken bir yıl olduğunu 
düşünüyoruz. Bu nedenle maden izinlerinin daha 
hızlı şekilde verilmesi gerekiyor. Böylece yüzde 
25'lik ihracat artışını yakalayabiliriz. Çünkü 2018'i 
kaçırırsak, sonraki yıllarda yüzde 40-45'lik artışlara 
ihtiyaç duyarız ki bu da gerçekçi bir hedef olmaz. 
Maden izinleri alımında süreç ne kadar hızlı olursa 
hedeflerimize o kadar çabuk ulaşırız. 


2017'de hangi pazarlar, hedef ülkeler dikkat 
çekici oranlarda büyüme gösterdi? Bunun 
nedeni neydi? Bu yıl hangi pazarlarda artış 
öngörüyorsunuz? 

İstanbul Maden İhracatçıları Birliği olarak 
hedefimiz, yeni pazarlar oluşturmak. Mevcut 
pazarlarımızı korumak ve artırmak önemli ama 
aynı zamanda yeni pazarlar eklemek gerekiyor. 
İtalya'nın, İspanya'nın doğaltaş sattığı fakat bizim 
ihracat yapamadığımız yeni pazarları hedefledik. 
Bunlarla ilgili çalışmalar yapıyoruz. Yakında 
sektördeki firmalarımızla bunları paylaşacağız. 
Ticaret ve alım heyetleriyle oralara gideceğiz. 
Oralarda Türk doğaltaş markasını hem tanıtacağız 
hem de ciddi miktarda satış yapacağız. Çin'in 
yüzde 56'lık blok mermer ihtiyacını Türkiye olarak 
biz karşılıyoruz. Bunu korumayı hatta artırmayı 
hedefliyoruz. Aynı zamanda Hindistan pazarında 
yüzde 29'luk paya sahibiz. Orada da hedefimiz, Çin'e 
yaptığımız ihracat oranını yakalamak. İtalyanlar 
yüzde 49'unu karşılıyorlar. Biz de hedef olarak yine 
yüzde 50 rakamına ulaşmak istiyoruz. 
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“2017'DE MADEN İZİNLERİNİN GEÇ ÇIKMASI 
SEKTÖRÜ OLUMSUZ ETKİLEDİ. BU NEDENLE 
PİYASAYA YENİ ÜRÜNLER SÜREMEDİK' 


keklik / İHRACAT 2018 


"DOĞALTAŞ SEKTÖRÜ OLARAK YENİ 
ÜRÜNLERİ PİYASAYA SÜREBİLMEMİZ İÇİN 
YENİ OCAKLARI AÇABİLMEMİZ GEREKİYOR. 
DOLAYISIYLA YETKİLİLERDEN İZİNLER 
KONUSUNDA DESTEK BEKLİYORUZ" 


Sektörlerinizde küresel pazarlara hangi 
eğilimler, teknolojiler yön veriyor. Bu konuda 
hangi hazırlıkları, çalışmaları yapıyorsunuz? 
Özellikle doğal taş sektörünü mimariden ve 
dekorasyondan ayrı düşünmek artık mümkün 
değil. Tasarım sektörüyle iletişim içinde olmak 
mermerin kullanım alanlarını yaygınlaştırmak, 
Türk mermerini marka haline getirmek öncelikli 
hedeflerimiz arasında yer alıyor. 


Sektörlerinizde şirketlerin kapasite kullanımı 
nasıl? Gündemlerinde yeni yatırımlar var mı? 
Belirttiğim gibi sektörümüzün pazarını geliştirmek 
için kapasite artışı yapması ve üretimi artırması 
gerekiyor. Bu nedenle de izin süreçlerinin 
hızlanması, 2018'de önceliğimiz olacak. 


Döviz kuru ihracatınızı ne oranda etkiledi? Bu 
yıl nasıl etkilemesini bekliyorsunuz? 

Döviz kurlarının ani hareketleri tercih ettiğimiz 

bir durum değil. Kurdaki yükseliş ihracatçılar 

için ilk etapta faydalı gözükse de zaman içinde 
olumsuzluklara vesile oluyor. Ancak, döviz kurlarının 
yükselmesi ihracat yapma hevesini artırıyor. Avrupa 
pazarlarındaki canlanmanın da devamı ile Türkiye'nin 
toplam ihracatına olumlu yansıyacaktır. — 
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ARTIŞI İHRACATI 
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Su ürünle 
sektörü 2018'e, o 
kota artış 
Karadeniz 


dl 


milyon dolarlık ek 
Sektör, 2023 yılı 


i ve hayvansal mamuller 


kinos ihracatındaki 


nın iyimserliğiyle girdi. 
somonu da ihracatta 200 


gelir imkanı yarattı. 
ihracat hedefi 


olan 9 milyar dolara ulaşabilecek 
sektörlerin başını 


a geliyor. 
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SU ÜRÜNLERİ yetiştiriciliği 
çok yeni bir sektör olmasına 
rağmen Türkiye'nin en 

hızlı büyüyen sektörü 
haline geldi. Yeni ürünler 

ve yeni pazarlar sektörün 
geleceğinin son derece 
parlak görünmesini sağlıyor. 


Geçen yıl hangi pazarlarda 
dikkat çekici artışlar 
yaşandı? Bu yıla ilişkin 
beklentileriniz neler? 

Su ürünleri ve hayvansal 
mamuller sektörü 

olarak en çok ihracat 
gerçekleştirdiğimiz ülkelerin 
başında Irak gelmektedir. 
Irak'a gerçekleştirilen 
ihracatımız 2017 yılında 
yüzde 23 büyüme ile 731 
milyon dolardır. Tüm 

sektör açısından en önemli 
hedef pazarlarımızdan 

biri de Rusya'dır. Rusya ile 
geçtiğimiz yıllarda yaşanan 


uçak krizinin çözülmesi ve 
ihracatın önünün açılması 

ile bu yılki su ürünleri 

ve hayvansal mamuller 
ihracatımız 2017 yılında 
geçen yıla göre yüzde 8,8 
artarak 65 milyon dolar 
olarak gerçekleşmiştir. 
Birleşik Arap Emirlikleri'ne 
olan sektör ihracatımız yüzde 
4 artarak 2017 yılında 54 
milyon dolar olmuştur. 2017 
yılının en göze çarpan ihracat 
artışının yaşandığı ülke, 
ambargo sorunu yaşayarak 
gıda tedarikini ülkemizden 
karşılayan Katar'dır. Katar'a 
2017 yılında gerçekleştirilen 
sektör ihracatımız geçtiğimiz 
yıla göre yüzde 78,8 

artarak 55 milyon dolar 
olarak gerçekleşmiştir. 

İki yıl önce başladığımız 
dünyanın en büyük ikinci 

su ürünleri fuarına milli 
katılım organizasyonu ve 


diğer tanıtım faaliyetleri ile 
de ABD'ye gerçekleştirilen 
sektör ihracatımızda artış 
yaşanacaktır. Özellikle 
Uzak Doğu pazarında 
orkinostaki kota artışımızla 
birlikte Japonya'ya orkinos 
ihracatında önemli bir 

artış yaşanacaktır, yine 
kırmızı etli balık diye 

tabir ettiğimiz Karadeniz 
somonu Uzak Doğu'da 
oldukça ilgi çekmektedir. 
geçtiğimiz aylarda ülkemiz 
menşeli kanatlı eti ve 
ürünlerinin Japonya'ya 
ihracatı mümkün kılınmıştır. 
Birliğimiz çalışmaları ile 
Japonya pazarına yönelik 
başarılı bir sektörel ticaret 
heyeti gerçekleştirilmiştir. 
Bu sayede Japonya'ya 
gerçekleştireceğimiz 
ihracatın da önümüzdeki 
dönemde artacağı 
düşüncesindeyiz. 


Geçen yıl artış oranı 
neydi? 2018 için artış 
öngörünüz nedir? 

Su ürünleri ve hayvansal 
mamuller sektörü de tarım 
sektörü içerisinde en çok 
büyüme ve gelişme gösteren 
sektörler arasındadır. 

Yıllık ortalama büyüme 
oranı ile 2023 Yılı İhracat 
hedefi olan 5 milyar dolara 
ulaşabilecek sektörlerin 
başında gelmektedir. 2010 
yılında 962 milyon dolar olan 
sektör ihracatı son yıllarda 


İstanbul Su Ürünleri ve 
Hayvansal Mamuller 
Ihracatçıları Birliği Yönetim 
Kurulu Başkanı Ahmet 
Tuncay Sagun: “Karadeniz 
somonu gibi ürünlerimiz 
ile ihracatımızda ciddi 
artış beklemekteyim.” 


hacmini katlanarak büyüttü. 
Sektör ihracatı, ülke olarak 
gerçekleştirilen toplam 
ihracatın artışının ve 2023 
yılı ihracat stratejisi için 
belirlenen sektör ihracat artış 
oranının oldukça üstünde bir 
artış oranı olan yüzde 19,6 
oranında büyüyerek 2017 yılı 
sonunda 2 milyar 260 milyon 
dolar olarak gerçekleşmiştir. 
Su ürünleri ihracatımız ise 
2017 yılında geçtiğimiz yıla 
göre yüzde 6,9 oranında 

artış göstererek 852 milyon 
dolar olarak gerçekleşmiştir. 
Miktar bazında ise yine 

2017 yılında geçtiğimiz yıla 
göre yüzde 6,5 oranında 
büyüme ile 157 milyon kg 
olarak su ürünleri ihracatı 
gerçekleştirilmiştir. 

2018 yılında ülkemiz adına 
büyük bir başarı olarak 
gördüğüm orkinos kota 
artışımız ve yine dünyada 
büyük bir talep gören 
kırmızı etli balık türlerinden 
ülkemizin bir değeri 
Karadeniz somonu gibi 
ürünlerimiz ile ihracatımızda 
ciddi artış beklemekteyim. 
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'İKİ YIL ÖNCE BAŞLADIĞIMIZ DÜNYANIN EN BÜYÜK İKİNCİ SU ÜRÜNLERİ 
FUARINA MİLLİ KATILIM ORGANIZASYONU VE DIGER TANITIM FAALİYETLERİ 
LE DE ABD'YE YAPILAN SEKTOR IHRAGATIMIZDA ARTIŞ YAŞANACAKTIR” 


Sadece Karadeniz somonu 

ile ithal somon için ülke 
dışına çıkan dövizi azaltıp, 
ihracatta ileride 200 

milyon dolarlık bir ek gelir 
yakalamayı öngörmekteyiz. 
Sektörümüzün 2023 

yılı hedefi olan 5 milyar 
dolara ulaşabilmek için 
çalışmalarımız sonucu 
belirlemiş olduğumuz 
büyüme oranı yaklaşık yüzde 
13'tür. Geçtiğimiz yıl hedef 
artış oranı üzerinde ihracat 
artışı yaşayan sektörümüz 
için öngörümüz, önümüzdeki 
yılda bu artış oranını 
yakalayacağı şeklindedir. 


Sektör şirketlerinden yeni 
yatırımlar görebilecek 
miyiz? 

Grup şirketimizi faaliyet 
gösterdikleri alanda 

daha da genişletiyoruz. 
Yeni ürünlerin üretimini 
gerçekleştireceğimiz 
çiftliklerin temellerini 


— 


atmaya başladık. Örneğin, 
Karadeniz somonu üretimi 
ve ihracatı konusunda 2018 
yılında daha da ilerlemeyi 
planlıyoruz. Devletinde bu 
alanda sağlamış olduğu 15 
bin ton lisans kapasitesinin 
bizler için iyi bir yatırım 
olacağını düşünüyoruz. 

Bu alanda ilk adım atan 
firmalardan biri olarak, 
diğer firmaların da bizi 
takip ederek ülkemiz 
ihracatına katkı sağlayacağı 
kanısındayız. Karadeniz 
somonunun diğer ürünlerin 
ihracatına ek olarak 200 
milyon dolar getirisi olabilir. 


Kurdaki hareket sizi 

nasıl etkiliyor? 

Döviz kurunda (Dolar-Euro) 
son dönemde yaşanan 

hızlı yükselişin devam 
etmeyeceğini ve 2018 yılının 
ilk ayları irtibatı ile döviz 
kurlarının dengeleneceğini 
düşünüyoruz. Bilindiği 


üzere; OECD verilerine göre 
küresel büyüme 2017 ve 2018 
yıllarında sırasıyla yüzde 3,4 
ve yüzde 3,5 büyüyeceğini 
öngörmüştür. Kuruluş, 
Türkiye'de alınan ekonomik 
tedbirlerin ve ihracat 
talebindeki artışın tüketimi 
ve yatırımları desteklediğini 
ifade etmiştir. Bu doğrultuda, 
bu yıl büyüme görülen ülke 
ihracatımızın yanı sıra 

su ürünleri ve hayvansal 
mamuller sektör ihracatının 
da önümüzdeki yıl artacağı 
beklentisi içindeyiz. 


Birliğiniz geçtiğimiz yıl 
hangi çalışmaları yaptı, 
bu yıl gündemde hangi 
çalışmalar var? 
Başkanlığını yürüttüğüm 
İhracatçı Birlikleri 
Sekretaryası öncülüğünde 
sektör için en önemli 

olan uluslararası fuar 
organizasyonlarına milli 
katılım organizasyonları 


düzenlemekteyiz. Birliğimiz 
su ürünleri sektörünce 
dünyanın en büyük fuarı 
olan, Seafood Expo Brüksel 
Fuarına 14 yıldır milli 
katılım organizasyonu 
düzenlemektedir. Dünyanın 
en büyük pazarı konumunda 
olan ve dünyanın en büyük 
ekonomisi noktasında olan 
Amerika pazarına yönelik 
olarak da gerçekleştirdiğimiz 
girişimlerimiz çerçevesinde; 
Boston /ABD'de her yıl 
düzenlenen Seafood Expo 
North Americ a-Kuzey 
Amerika Su Ürünleri 
Fuarı'na son 3 yıldır milli 
katılım organizasyonu 
gerçekleştirmekteyiz. 

Sektör ihracatının yasak 
olduğu pazarların ihracata 
açılabilmesi ve sektör 
sorunlarının çözülebilmesine 
yönelik faaliyetlerimizi 
Bakanlıklarımızla 
gerçekleştirdiğimiz yoğun 
çalışmalarımızla sürdürmeye 
devam etmekteyiz. Bunlar 
arasında geçtiğimiz aylarda 
ülkemiz menşeli kanatlı eti 
ve ürünlerinin Japonya'ya 
ihracatı mümkün kılınmıştır. 
Birliğimiz çalışmaları ile 
Japonya pazarına yönelik 
başarılı bir sektörel ticaret 
heyeti gerçekleştirilmiştir. 
Diğer taraftan gerek alabalık 
ve gerekse çipura ve levreğe 
yönelik açılan sübvansiyon 
davalarına karşı ülkemizi 
savunma noktasında 
profesyonel çalışmalar 
yapmış, orkinos konusunda 
Türkiye'nin önümüzdeki üç 
yıl için avlanma kotasının 
yüzde 40 arttırılmasını 
sağlayıcı çalışmaları 
yürütmüş bulunmaktayız. 
Önümüzdeki dönemde de 
ülke ekonomimize fayda 
sağlayıcı, ihracatımızın 
arttırılmasına yönelik 
sektörler ilgili yeni pazarların 
açılması, sektör sorunlarının 
çözülmesi, sektörümüzü 
yurt dışında tanıtıcı ve 
markalaşmasına yardımcı 
faaliyetlerimizi sürdürmeye 
devam edeceğiz. — 


We are growing internationally with our competitive edge, 
building energy efficient kitchens; 
by producing technological and human-focused products since 1980. 
Thanks to our expert architects and engineers, 
we undersign more than 1.000.000 m? of each year. 


9929 Si IN-KSAN 
(8) www.inoksan.com 
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İHRACATIN LİDERLERİ 


Türkiye'yi 157 milyar dolarlık ihracata taşıyan şirketlerin CEO'ları, 
2018 hedeflerini Turkishtime'a açıkladı. 


Toyota CEO'su Hiroshi 
Kato, Kuzey Amerika'nın 
Avrupa'dan sonraki en 
büyük pazarları haline 
geldiğini belirtiyor. 


Hangi pazarlar büyüdü? 

C-HR modeli ile birlikte ihracat 
pazarlarımıza ABD, Kanada gibi Kuzey 
Amerika pazarından yeni ülkelerin 
eklenmesi oldu. Böylelikle Kuzey 
Amerika, Avrupa'dan sonraki en büyük 
pazarımız haline geldi. Özellikle C-HR 
hibrit versiyonu ihraç ettiğimiz tüm 
pazarlarda en çok talep edilen modelimiz 
oldu. Yıl sonu itibarıyla Meksika'ya 

da ihracatımız başladı. Bu yıl mevcut 
pazarlarımızın taleplerini karşılamaya 
yönelik stratejiler geliştireceğiz. 


ZİRVEDEKİ YENİ İKİNCİ 


Toyota, ihraç ettiği araç sayısını yüzde 110'luk artışla 
116 binden 244 bine çıkardı. Bu artış ihracat sıralamasında 
ikincilik getirdi. Yükseliş bu yıl da sürmeye devam edecek. 


TOYOTA CEO'SU Kato, C-HR'in ihracata 
lokomotiflik yaptığını vurguluyor. 
Yeni yatırım yapacak mısınız? 


2017'de performansınız nasıldı? 
Üretimimiz 2017'de yüzde 81 artışla 280 
bin araca çıktı. İhraç ettiğimiz araçların 
sayısı ise yüzde 110'luk artışla 116 
binden 244 bine yükseldi. 2018 yılında 
da 2017 yılına benzer üretim ve ihracat 
performansı sergilemeyi planlıyoruz. 
2017 yılında en dikkat çekici gelişme 


2018'de hem model yenileme hem de yeni 
modeller için sahip olduğumuz yüksek 
kaliteli üstün üretim kabiliyetimizi daha 
da geliştirerek, istek ve kararlılıkla global 
bazda çalışmalarımıza devam edeceğiz. 
Ayrıca otomotiv sektörünün her zaman 
gereksinim duyduğu modernizasyon ve 
yenileme yatırımlarımızı da sürdüreceğiz. 


Albaraka yla 
Dünyanın Ticaretini Yapın 


alBaraka 0 


albaraka.com.tr değerlerinize değer katıyoruz 


68-69 


2018 Mart Turkishtime 


/ İHRACAT 2018 


Kurdaki hareket sıkıntı yarattı mı? 
Döviz kurlarındaki istikrar, ekonomik 
istikrarı da pekiştiren bir unsurdur. İdeal 
anlamda, döviz kurlarının hareketinin 
enflasyona paralel olması beklenir. 
İstikrarlı bir yapının oluşması ve kurların 
enflasyonla birlikte hareket etmesi 
bizim açımızdan da ideal bir durumdur. 
Şirketler kurdaki geçici ve beklenen 
hareketlenmeleri absorbe edebilirler. 

Bir ihracatçı şirket olarak bizim her 
koşulda beklentimiz, kurlarda büyük 
dalgalanmalardan ziyade stabil olması 
veya kademeli istikrarlı hareketlenmeler 
içinde olunmasıdır. 


Otomotivde yeni teknolojilere yönelik 
ne gibi bir hazırlığınız var? 
Günümüzde otomotiv sektöründe daha 
az yakıt tüketen, elektrik, hidrojen gibi 
alternatif yakıtlar kullanan, çevreci motor 
teknolojisini en üst seviyeye taşıyan bir 
trend hakim. Her yıl 10 milyar dolara 
yakın Ar-Ge bütçesi ile Toyota, daha 
güvenli ve daha çevreci araçlar üretmek 
için sürekli çalışmalar yapıyor. Bir 
yandan yakıt kullanımında tasarruflu 
motor ve diğer motor teknolojileri üzerine 
çalışmalar yürütürken, diğer yandan trafik 
kazalarının önüne geçmeyi hedefleyen 
yeni güvenlik sistemleri alanında önemli 
projeler ve çalışmalar gerçekleştiriliyor. — 


“TOYOTA HER YIL 10 MİLYAR DOLARLIK 
AR-GE BÜTÇESİ İLE DAHA GÜVENLİ VE 
ÇEVRECİ ARAÇLAR GELİŞTİRİYOR" 


LG WAİKİKİ MİLYAR DOLAR 
IHRAGATA KOŞUYOR 


LG Waikiki Yönetim Kurulu Başkanı Vahap Küçük: 
“Hedefimiz, ihracatımızı yüzde 37 artışla 829 milyon 
dolara çıkarmak." 


Vahap Küçük, 
toplam mağaza 
sayısını bine 
çıkarmayı 
hedeflediklerini 
belirtiyor. 


LC WAİKİKİ Yönetim Kurulu Başkanı Vahap 
Küçük, bu yıl 18 ülkeye girmeyi hedeflediklerini 
belirtiyor. 


2018 için ihracat öngörüleriniz neler? 

2018 yılında ise yüzde 37 artışla toplam 825 milyon 
dolarlık ihracat gerçekleştirmeyi hedefliyoruz. 
2017 yılında ise yüzde 36 artışla 600 milyon dolar 
markalı ihracat gerçekleştirdik. Yüksek döviz kuru 
ihracatı olumlu yönde etkiliyor. 2018'de yurtdışında 
120, yurtiçinde 30 mağaza açarak toplam 1.500.000 
metrekarelik alana sahip bin mağaza sayısına 
ulaşmayı hedefliyoruz. Yeni ülkeler ve altyapı 
yatırımlarımız gündemde olacak. 


LC Waikiki hangi pazarlarda büyüyor? 
Geçtiğimiz yıl büyüme gösteren pazarlar olarak 
Avrupa ve Afrika ülkelerini sayabiliriz. Bu ülkelerin 
yanısıra Rusya ve Kazakistan'da da genelde 
büyüme elde ettik. 2018 yılında Asya ve Afrika'da 
büyüyeceğiz. Bu yıl Hırvatistan, Yunanistan ve 
Güney Afrika gibi 12 ülkeye girmeyi hedefliyoruz. 


Gündeminizde başka neler var? 

İletişim araçlarının gelişmesiyle birlikte, tüketicinin 
beklentileri de artış gösterdi. Dijitalleşme sektörde 
ağırlığını hissettirmeye devam ediyor. LC Waikiki 
olarak, hem dijital dünyayı hem de müşterileri 
anlayarak, ürün, AR-GE ve lojistik altyapı 
yatırımlarımız devam ediyor. — 


Haftanın beş günü, tarifeli parsiyel TIR seferlerimizle Avrupa ülkeleri ile Türkiye arasında 
ihracat ve ithalat gönderilerinizi ortalama 4 günde adresten alıp adrese teslim ediyoruz. 


Avrupa Hızlı Karayolu Ağımız ile havada olduğu gibi, karada da 
çözüm ortağınız olmayı sürdürüyoruz. 000) 


WWw.tnt.com.tr 
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YENİ FABRİKA 
BİYOTEKNOLOJİ 
İHRACATINI 
KANATLANDIRACAK 


ONGUN O ONNNNNANANANUNANANANANANANANANANNNANNANANANANANANANANANANAKIN 


Abdi lbrahim, biyoteknolojik ilaç üretim 
tesisi AbdiBio'yu bu yıl devreye alacak. 
Burada ürettiği ürünleri öncelikle yakın 
coğrafyaya, orta ve uzun vadede İse 
tüm dünyaya ihraç etmeyi hedefliyor. 


Abdi İbrahim 
CEO'su Süha 
Taşpolatoğlu, 
2018 yılında 
ihracatta yüzde 
25 oranında artış 
öngördüklerini 
belirtiyor. 


İLAÇ sektörünün güçlü 
şirketi Abdi İbrahim, 
geçtiğimiz yıl ihracıtını 
yüzde 12 oranında artırdı. 
Abdi İbrahim CEO'su Süha 
Taşpolatoğlu, 2018'de 
ihracatta yüzde 25 oranında 
artış öngördüklerini 
belirtiyor. Abdi İbrahim, 2017 
yılında Avrupa ülkelerinde 
özellikle Fransa ve İspanya'da 
pazara sunduğu ürünlerle 
büyüdü. Ayrıca Kazakistan'da 
tüketici sağlığı alanındaki 
markasına yaptığı reklam 
yatırımları da, bu ülkede 
büyümeye katkı sağladı. 
Şirket bu yıl, özellikle Körfez 
İşbirliği Konseyi ülkelerine 
başlayacağı ihracat ve 
Cezayir'deki tesisinde ürettiği 
ürünleri pazara sunmakla 

ve yine İtalya, Fransa gibi 
Avrupa Birliği ülkelerinde ve 
İngiltere'de pazara vereceği 
ürünlerle büyümesini 
artırmayı planlıyor. 


Yatırım makinesi 

Şirket, biyoteknolojik ilaç 
üretim tesisi AbdiBio'yu 
2018 yılında devreye alacak. 
Abdi İbrahim, burada ürettiği 
ürünleri öncelikle yakın 
coğrafyamız, orta ve uzun 
vadede ise tüm dünyaya 
ihraç etmeyi hedefliyor. 
Abdi İbrahim, her yıl 20'ye 
yakın ürün geliştiriyor. 
Şirket özellikle hastaya 


kullanım kolaylığı sağlayan, 
ilaca erişimi kolaylaştıran 
ve geliştirmesi zor ürünlere 
odaklanıyor. Süha 
Taşpolatoğlu, Kazakistan ve 
Cezayir'deki yatırımlarından 
sonra özellikle Avrupa ve 
Amerika'da satın almak 
üzere firma arayışlarının 
devam ettiğini belirtiyor. 
Taşpolatoğlu, gündemdeki 
yatırımlarını şöyle anlatıyor: 
“Ülkemizde eksikliği 
hissedilen Türkiye'nin en 
büyük Steril Üretim Tesisi'nin 
inşaatına başladık. 600 
milyon TL yatırım bedeline 
sahip bu tesisimizde 2020 
yılında üretime başlayacağız 
ve farklı formlarda olan 
steril ürünlerin üretimini 
yapacağız. 2019 yılında 
üretime başlayacağımız 

150 milyon TL yatırım 
bedeline sahip Oftalmoloji 
Üretim Alanı yatırımımızı 
tamamlamak üzereyiz. Bu 
alanda steril göz damlaları 
üreteceğiz. Bize, Avrupa için 
de üretim yapabilme yetisi 
verecek olan bu alanın ve 
üretim sistemlerinin dizaynı 
FDA standartlarını karşılar 
nitelikte. Bu yılsonunda 
hayata geçireceğimiz 

14,5 milyon TL yatırım 
bedeline sahip ve 2018 yılı 
içinde üretime başlayacak 
yatırımlarımızdan biri de 
Hormon Üretim Alanı. — 
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2018 yılında, Avis'ten toplamda 21.000 Mil kazanma fırsatı sizleri bekliyor. Miles & Smiles üyeleri, 
01 Şubat - 31 Aralık 2018 tarihleri arasında Avis'ten yapacakları en az dört seferlik araç kiralamalarında 
5.000 Mil kazanıyor. Üstelik kiralamaların her biri için aşağıda belirtilen miktarda Mil kazanma fırsatının da sahibi oluyor. 


- 152 günlük kiralamalar için 500 Mil 

- 3-6 günlük kiralamalar için 1.500 Mil 

- 7-9 günlük kiralamalar için 2.500 Mil 

* 10 ve üzeri günlük kiralamalar için 4.000 Mil 


Kampanya Koşulları: 


1. Kampanya; Türkiye, Avrupa, Orta Doğu, Afrika, Asya, ABD, Kanada'daki kiralamalar için geçerlidir. 

2. Kampanya, 01 Şubat - 31 Aralık 2018 tarihleri arasında kiralanan tüm araçlar için geçerlidir. 

3. 1 ve 2 günlük kiralama için toplam 500 Mil, 3 ve 6 gün için 1.500 Mil, 7 ve 9 gün için 2.500 Mil ve 10 gün veya daha uzun süre için 4.000 Mil ile ödüllendireceğiz. 
4.3. maddeye ek olarak, Avis'ten yapılacak olan dördüncü kiralamaya özel 5.000 Mil hediye edilecektir. 

5. İlave mil kazanmak için rezervasyonlar, Miles & Smiles / Avis indirim numarası kullanılarak yapılmalıdır: Klasik Üye E191400 veya Elite Üyesi E203800 veya 
Garanti Miles & Smiles K421200. 

6. www.avisworld.com/turkishairlinesmilesandsmiles üzerinden yapılan rezervasyonlar (Miles & Smiles üyelik seviyesi seçili olarak) rezervasyonda 

otomatik olarak bir AWD'ye yerleştirilecektir. 

7. Kiralama rezervasyonunda bir başka AWD numarası varsa, herhangi bir Bonus Mil kazanılmayacaktır. 

8. Müşterinin Avis Preffered profilinde başka herhangi bir AWD numarası mevcutsa ve bu kiralama rezervasyonunda kullanılmazsa 

hiçbir Bonus Mil verilmez ve bu bir kez rezervasyonu yapıldıktan sonra geri alınamaz. 

9. Mil kazanım hakkı kazanmak için, ilk kiralama yapan kiracının Miles & Smiles üyelik numarasını ("kiracı") ibraz etmesi gerekmektedir. 

10. Promosyon sadece ayrı kiralamalar için geçerlidir ve ardışık kiralamalar için geçerli değildir. 

11. Avis sözleşmeli (şirket / devlet) oranlar / AWD'ler ve şoförlü araç kiralama işlemleri Miles & Smiles Mil kazanımı için uygun değildir. THY ve Avis çalışan 
programları, sigorta oranları, seçilen ilişkilendirme programları ve net ücret programları gibi seyahat endüstrisi personeli oranları Mil kazanımı için uygun değildir. 
12. Bu promosyon, dünya üzerindeki Prestige kiralama işlemleri için geçerli değildir. 

13. Miles & Smiles Mil kazanımı, kiralama kapanışından itibaren 8 hafta sürebilir. 

14. Bu promosyon ve tüm Miles & Smiles Mil kazanımları, Miles & Smiles'ın kayıt ve koşullarına tabidir. 

15. Avis genel kiralama koşulları geçerlidir. 


Dünyanın her yerinden 
anında rezervasyon için: 


WWWw.avis.com.tr 444 AVIS 
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EGE'NİN EN BÜYÜK İHRACATÇISI 
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2017'de ihracatını miktar bazında yüzde 53 artıran Petkim, 2018'e çok iddialı 
girdi. 2018 yılında STAR Rafineri devreye giriyor. STAR Rafineri devreye alındıktan 
sonra Petkim'in yüzde 100 hammadde ihtiyacı bu tesisten karşılanacak. Petkim 
Genel Müdürü Anar Mammadov, “2018 bizim için önü açık bir yıl olacak” diyor. 


SOCAR Türkiye'nin iştiraki 
ve Türkiye'nin ilk ve tek 
entegre üretim gerçekleştiren 
petrokimya tesisi Petkim, 
sanayici için hammadde 
güvenliğini sağlamanın yanı 
sıra Türkiye'nin petrokimya 
sektöründeki cari açığını 
azaltmakta büyük rol oynayan 
en önemli şirketlerden birisi. 


2017'de ihracatınız hangi 
oranda arttı? 2018 için 
artış öngörünüz nedir? 
Türkiye'nin ilk ve tek 
entegre petrokimya tesisi 
olmamızın yanı sıra Ege 
Bölgesi'nin de en büyük 
ihracatçısı unvanına sahip 


olmaktan gurur duyuyoruz. li 

Ege Ihracatçı Birlikleri'nin Petkim Genel 
İhracatın Yıldızları Müdürü Anar 
2017 Ödül Töreni'nde, Mammadov: 


“Petkim olarak 

biz her zaman 
güçlü bir bilançoya 
sahip olmak için 
çalışıyoruz. Döviz 
açık pozisyonumuz 
çok sınırlı.” 


Ekonomi Bakanımız Nihat 


Zeybekci'nin elinden “Ege 
Bölgesi'nin En Fazla İhracat 
Gerçekleştiren Firması” 

ve “Kimya Sektörünün En 


Fazla İhracat Gerçekleştiren 
Firması” ödüllerini aldık. 
2017 yılı bizim için oldukça 
başarılı bir dönem oldu. Yılın 
üçüncü çeyreğindeki net 
kârımızı bir önceki yılın aynı 
dönemine göre yüzde 169 
artırarak, 372 milyon TL'ye 
yükselttik. Faiz, amortisman 
ve vergi öncesi karımız da 
(FAVÖK) yüzde 145 artarak 
424 milyon TL'ye ulaştı. 
Üçüncü çeyrekte yüzde 

96 üretim kapasitesini 
yakalarken, net satışlarımız 
geçen yılın aynı dönemine 
kıyasla yüzde 83 artarak 1,8 
milyar TL oldu. Üretim ve iç 
satışlardaki bu başarımızı 
ihracata da taşıdık. 2017 
yılında, 671 milyon dolarlık 
ihracat gerçekleştirdik. 2017 
yılı ihracatımız, bir önceki 
yıla göre miktar bazında 
yüzde 53 artış gösterdi. 
İhracat miktarımızdaki bu 
artışta kapasite kullanım 
oranımızın yükselmesi 
etkili oldu. Dokuz aylık 
dönemde Petkim'in kapasite 
kullanım oranı yüzde 96 
olarak gerçekleşti. Naftanın 
işlendiği, Petkim'in diğer 
fabrikalarına hammadde 
tedarik eden ve amiral 
gemisi olarak adlandırılan 
Etilen Fabrikası'nda üretim 
kapasitesi yüzde 100'ü 
buldu. 2018, piyasa açısından 
2017'den biraz daha riski 
yüksek bir yıl olacak 

gibi görünüyor. Piyasada 
petrokimya ürünleri 
fiyatlarında dalgalanmalar 
bekleniyor. Bu piyasa 
koşullarından mümkün 


olduğunca bağımsız 

olmak, Petkim'i risklerden 
koruyacaktır. 2018 yılında 
SOCAR Türkiye iştiraki olan 
STAR Rafineri'nin devreye 
girecek olması bu açıdan 
bizim için çok önemli. 
STAR Rafineri son derece 
stratejik bir tesis. Bugün 
temel hammaddemiz olan 
nafta ihtiyacımız, yıllık 
yaklaşık 2 milyon ton. 

Bu denli yüklü miktarda 
hammadde ihtiyacı pek 
çok değişkenden etkilenme 
riskini de beraberinde 
getiriyor ancak STAR 
Rafineri devreye alındıktan 
sonra Petkim'in yüzde 100 
hammadde ihtiyacı bu 
tesisten karşılanacak. Bu da 
elimizi güçlendirerek yeni 
yatırımların önünü açacak. 
Petkim Yarımadası'ndaki 
konumlanan STAR Rafineri, 
ortak altyapı ve hizmet 
kullanımı gibi farklı 
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avantajlar da sağlayacak. 
Tüm bunların etkisiyle 
2018 bizim için önü açık bir 
yıl olacak. 


2017'de hangi pazarlar, 
hedef ülkeler dikkat 
çekici oranlarda 

büyüme gösterdi. Bunun 
nedeni neydi? Bu yıl 
hangi pazarlarda artış 
öngörüyorsunuz? 
Şirketimiz 2017 yılında 69 
ülkeye ihracat gerçekleştirdi. 
Avrupa Birliği ülkeleri 
arasında en çok ihracat 
yaptığımız ülkeler; İtalya, 
Yunanistan, İspanya, 
Almanya ve İngiltere 

oldu. Afrika ülkelerinde 

ise en fazla ihracat Mısır'a 
gerçekleşti. Letonya, 
Cebelitarık, Brezilya, 
Litvanya gibi ülkelere bu 
yılilk defa ihracat yapıldı. 
İhracatımızda en fazla artış, 
hedef pazarımız olan Avrupa 


o) 


“AVRUPA VE ABD'YE 
İHRACATIN ARTMASINDA 
BU BÖLGELERDE 
EKONOMİK BÜYÜMENİN 
ARTMASI, PARİTE, 
SATIŞ VE PAZARLAMA 
FAALİYETLERİNİZ ETKİLİ 
OLDU. BU YIL, MEVCUT 
HEDEF PAZARLAR 
YANINDA ÖZELLİKLE BAZI 
ÜRÜNLERDE AFRİKA 
PAZARINDA ETKİN 
OLMAYI AMAÇLIYORUZ" 


DİJİTALLEŞMEYEN GERİDE KALACAK 


Sektörünüzde küresel 
pazarlara hangi eğilimler, 
teknolojiler yön veriyor. Bu 
konuda hangi hazırlıkları, 
çalışmaları yapıyorsunuz? 
Petrokimyasal ürünler 
talebindeki büyüme, 
ekonomik büyümeye ile 
direkt bağlantılıdır. Dünya 
ekonomisinde, özellikle hedef 
pazarımız olan AB ve ABD 
pazarlarındaki büyüme çok 
önemli. Ayrıca, sektörün 
önemli girdilerinden birinin 
enerji olması nedeniyle 
enerji üretim ve dağıtım 
teknolojilerindeki gelişmeler 
sektörü derinden etkiliyor. 
Örneğin son yıllarda 
ABD'de kaya gazı üretim 
teknolojisindeki yeni 


gelişmeler ve sektördeki 
marjlar önemli bir belirleyici 
oldu. Diğer yandan, başta 
plastik olmak üzere işleme 
teknolojilerindeki yeni 
gelişmeler petrokimyasal 
ürünlere yeni kullanım 
alanları açarak talebin 
artmasını sağlıyor. 
Dijitalleşme mevcut rekabet 
ortamında en önemli 
etkenlerden birisi. Bu 
gelişime ayak uyduramayan 
firmalar rekabette geri 
kalacaklar. Bizim de son 
dönem yatırım planlarımız 
içerisinde dijitalleşme 
önemli bir yere sahip. Bu 
nedenle yakın zamanda 
bunun için Teknoloji ve 
Dijitalleşme Genel Müdür 


Yardımcılığı pozisyonunu 
açtık. Oluşturacağımız yeni 
ekiple, bu konuya konsantre 
olup dijitalleşme konusunda 
yatırımlarımıza devam 
edeceğiz. Dijitalleşme ve 
ileri teknolojileri Petkim'in 
geneline yayarak bu alanda 
söz sahibi olmak istiyoruz. 
Bu dönüşümün bize çeviklik, 
hızlı ve proaktif karar verme, 
atma değerli ve verimli işlere 
daha fazla odaklanma fırsatı 
yaratacağını düşünüyoruz. 
Hedefimiz Petkim'i 
Türkiye'nin ve Azerbaycan'ın 
en dijital petrokimya şirketi 
haline getirmek. Dijitalleşme 
deyince Petkim, Petkim 
deyince dijitalleşmenin akla 
gelmesini istiyoruz. 
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Birliği ülkeleri ile ABD'ye 
gerçekleşti. Avrupa ve 
ABD'ye ihracatın artmasında 
bu bölgelerde ekonomik 
büyümenin artması, 

parite, satış ve pazarlama 
faaliyetlerimiz etkili oldu. 
Bu yıl, mevcut hedef pazarlar 
yanında özellikle bazı 
ürünlerde Afrika pazarında 
etkin olmayı amaçlıyoruz. 


Döviz kuru ihracatınızı 
ne oranda etkiledi? Bu 

yıl nasıl etkilemesini 
bekliyorsunuz? 

Döviz kurundaki değişmeler 
ihracat üzerinde kuşkusuz 
etkili oluyor. Ancak, döviz 
kurunun yükselmesi 

veya düşmesinden çok 
volatilitenin yüksek olması, 
bunun da istikrarsızlığa yol 
açması nedeniyle ihracatı 
olumsuz yönde etkilediği 
söylenebilir. Döviz kuru 
yanında ihracatı etkileyen 
bir başka faktör de Euro/ 
Dolar paritesi. Bu yılın 

son çeyreğinde paritenin 
tekrar yükselmeye 
başlaması ihracatı olumlu 
yönde etkiledi. Bu yıl 
kurlardaki volatilitenin 
azalacağını, paritenin aynı 
düzeyde veya bir miktar 
yükseleceğini düşünüyoruz. 
Bu da ihracatımızı olumlu 
yönde etkileyecektir. 

2017 yılı sonunda kurda 
dalgalanmalara tanık 
olduk. Türk ekonomisinin 
temellerinin sağlam 
olduğunu ve büyüme 
oranının yüksek olduğunu 
gözlemliyoruz. — 
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KİBAR'DAN BÜYÜK ATILIM 
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Kibar Holding'in dış ticaret şirketi olan Kibar Dış Ticaret, 
2017 yılında ihracatını yüzde 39 oranında artırdı. Bu yıl 
ihracatta büyüme hedefi yüzde 10. 


Kibar Holding 
CEO'su Tamer 
Saka, altyapılarını, 
veri bazlı karar 
alabilecek yönde 
geliştirdiklerini 
belirtiyor. B 


TÜRKİYE'NİN önde gelen sanayi gruplarından biri olan 

Kibar Holding'in dış ticaret şirketi olan Kibar Dış Ticaret, 2017 
yılında ihracatını yüzde 35 oranında artırdı. Turkishtime'ın 
sorularını yanıtlayan Kibar Holding CEO'su Tamer Saka, 
“Şirketimiz için 2018 yılına yönelik ise yüzde 10'luk bir artış 
planlamış durumdayız” diyor. Kibar Dış Ticaret geçtiğimiz 

yıl Güney Amerika, Karayipler ve Uzakdoğu pazarlarında 
büyüme kaydetti. Avrupa pazarlarında aktif olduğu ülkelerin 
sayısını da artırdı. Çin'in ihraç pazarlarındaki penetrasyonunun 
azalması ve korumacılık eğilimleri nedeniyle bazı ülkelerde 
fırsatlar oluşması, Tamer Saka'ya göre, Kibar Holding'in bu 
pazarlara odaklanmasının sebebi. İkinci neden ise Avrupa ve 
ABD ekonomisindeki güçlü büyüme ve petrol fiyatlarında ki 
artış nedeniyle bazı ülkelerin ithalatında artışların yaşanması. 
Saka, “2018 yılının ilk çeyreğinde bu olumlu tablonun devam 
ederek, yılın tamamına yayılması ihtimalinin güçlü olduğunu 
düşünüyoruz” diyor. Şirket ürün çeşitlendirmesi ve yeni pazarlar 
yaratma çalışmalarını da sürdürüyor. Gündeminin ilk maddesinde 
bu var. Saka, “Bunun yanı sıra yeni yatırım yapan şirketlerin 
tesislerini yakından izleyerek tedarik anlamında sunabileceğimiz 
imkânları genişletmeye çalışıyoruz” yorumunu yapıyor. 

Kibar Holding'in önemli bir özelliği, kur riskini başarılı biçimde 
yönetmesi. Saka, bu konuda şu değerlendirmeyi yapıyor: “Döviz 
kuru TLaleyhine geliştikçe yerli katkı payı fazla olan sektörlerin 
rekabet gücü artıyor. Özellikle tekstil ve gıda sektörlerinde bu 
durumun olumlu etkisi kısa vadede hissedilmiş durumda. Ancak 
Kibar Grubu olarak kur riskini yönetmeye özen gösterdiğimiz 
için, bu tür dalgalanmalardan fazla etkilenmiyoruz. 2018 yılında 
da bizim açımızdan durum değişmeyecek. Aynı stratejilerimizi 
devam ettireceğiz.” Kibar Holding, küresel rekabetçiliğini 
artırmak için mümkün olduğunca fazla data ile kararları 
yönlendirmeye çalışıyor. Kibar Dış Ticaret altyapılarını datayı 
oluşturmak ve yönetmek için kullanacak şekilde geliştiriyor. — 


KORDSA'DA DÖNÜŞÜM SÜRÜYOR 


Endüstri 4.0'ı oluşturan veri analitiği, nesnelerin interneti, akıllı robotik sistemler, 
3D yazıcı gibi güncel konular Kordsa'nın gündeminde. Şirket tüm süreçlerini 
dijitalleştiriyor, teknolojideki gelişmelerle uyumlu hale getiriyor. 


KORDSA CEO'su Ali 
Çalışkan, lastik güçlendirme 
teknolojileri dışında Ar-Ge 
çalışmalarından aldıkları 
güçle inşaat güçlendirme 

ve kompozit teknolojilerine 
odaklanacaklarını belirtiyor 


Kordsa küresel bir 

şirket, hangi pazarlara 
odaklanmış durumdasınız? 
Kordsa olarak Amerika'dan 
Asya Pasifik'e kadar geniş 
bir coğrafyaya yayılmış bir 
güçlendirme oyuncusuyuz. 
Toplam 4 kıtadaki 8 üretim 
tesisimizde 4 bine yakın 
çalışanımız bulunuyor. 

Şu anda Kordsa satışları 
içerisinde en yüksek pay, 
yaklaşık yüzde 37 ile 
Avrupa, Orta Doğu ve Afrika 
Bölgesi'ne ait. İkinci sıradaki 
Asya Pasifik Bölgesi ise 


yaklaşık yüzde 31,9luk bir 
paya sahip. Bir numaralı 
yerel naylon kord bezi 
üreticisi olduğumuz Kuzey 
Amerika'nın satışlardaki payı 
yüzde 17,3 civarındayken, 
polyester iplik ile 

polyester ve naylon kord 
bezinin tek yerel üreticisi 
konumunda olduğumuz 
Güney Amerika'nın payı 
yaklaşık yüzde 13,8. 2017 
yılı içerisinde en çok 
büyüme gösteren pazar, 
yüzde 36,4 ile Asya Pasifik 
oldu. Bunun temel nedeni, 
önceki yıllarda bu bölgede 
yaptığımız yatırımların 
meyvelerini toplamamız, 
pazarın güvenini kazanarak 
müşteri portföyümüzü 
genişletmek oldu. EMEA, 
en büyük bölgemiz 

olsa da Asya-Pasifik ve 


Kordsa CEO'su 
Ali Çalışkan, 
“Geliştirdiğimiz 
teknolojiler, 
yakıt tüketiminin 
azalmasını 
sağlayarak 
sürdürülebilirliğe 
destek veriyor” 
diyor. 


Amerika pazarlarında 
büyümeyi hedefliyoruz. 
Lider olduğumuz 

lastik güçlendirme 
teknolojileri dışında Ar-Ge 
çalışmalarımızdan aldığımız 
güçle inşaat güçlendirme 
ve kompozit teknolojilerine 
odaklanacağız. Özellikle 
otomotiv ve havacılık 
sektörleri hedef 
sektörlerimiz olacak. 
Kompozit teknolojilerinde 
şu anda, 40 müşterimizden 
30'u ilenumune 
sürecindeyiz. 5 yıllık süre 
içinde Kordsa cirosunun 
yüzde 20'sini kompozitten 
elde etmeyi hedefliyoruz. 
Yatırımlarımızı da bu 
stratejiler doğrultusunda 
yapıyoruz. 2015 yılında 
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Endonezya'da lastik 
güçlendirme sektöründe 100 
milyon ABD doları tutarında 
bir yatırım gerçekleştirdik. 
Ayrıca, Endonezya ve 
Türkiye fabrikalarımızda 
toplam 30 milyon dolar 
tutarında ek polyester iplik 
yatırımı yaptık. 2018'de 
devreye alınacak bu 
yatırımla her iki tesiste de 
7.000'er ton ek polyester iplik 
kapasitesi sağlanacak. Ek 
olarak İzmit fabrikamızda 
inşaat güçlendirme 
teknolojilerindeki ürün 
çeşitliliğimizi artıracak 
propropilen monofilament 
üretim hattının temelini 
attık. Bu yıl içerisinde 
Kuzey Amerika'daki pazar 
liderliğimizi korumak 
amacıyla Invista'nın 
Tennessee Chattanooga'daki 
tesislerini 4 Milyon ABD 
doları bir yatırım ile satın 
aldık. Hemen akabinde 

de kompozit alanındaki 
iddiamızı havacılık 
sektörüne de taşımak 
amacıyla, ABD'de ticari 
havacılık sektörüne ileri 
kompozit malzemeler 
sağlayan Fabric Development 
Inc. (FDI) ve Textile Products 
Inc. (TPI) şirketlerini 

satın alma kararı aldık. 
Kısacası, hedef pazar ve 
hedef ürünlere uygun 
olarak yapılanmamızı 
oluşturuyoruz. 


Geçen yılki ihracat 
performansınız nasıldı, bu 
yıl için öngörüleriniz ne? 
2017 yılının ilk dokuz 
ayında ihracatımız yüzde 

34 oranında arttı. 2018 yılı 
içinde büyüme grafiğimizi 
koruyacağız. 


Gündeminizde hangi 
teknolojiler var? 

Kordsa olarak lastik 
güçlendirme teknolojileri, 
inşaat güçlendirme 
teknolojileri ve kompozit 
teknolojileri olmak üzere 
3ana sektörde faaliyet 
gösteriyoruz. Bugün her 


3 otomobil lastiğinden 

Tini ve 3 uçak lastiğinden 
2'sini güçlendiren Kordsa 
olarak, mobiliteyi daha 
sürdürülebilir kılmak 

için çalışıyoruz. Lastik 
güçlendirme teknolojilerimiz 
ile sürtünme direncini 
azaltırken, kompozit 
teknolojileri ile araçların 
daha hafif olmasını 
sağlıyoruz. Bu teknolojileri 
sayesinde sürdürülebilirlik 
için çok önemli olan yakıt 
tüketiminin azalmasını 
sağlıyoruz. İnşaat 
güçlendirme teknolojilerinde 
ise daha dayanıklı binalar 
inşa edilmesine katkıda 
bulunuyoruz. Eğer global 
çapta bir şirket olarak 
varlığınızı sürdürmek 
istiyorsanız Endüstri 4.0 
rüzgarında geri düşmeniz söz 
konusu değil. Endüstri 4.0; 
akıllı robotik uygulamalar, 
büyük veri yönetimi, bulut 
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HER ÜÇ OTOMOBİL 
LASTİĞİNDEN 

BİRİ VE ÜÇ UÇAK 
LASTİĞİNDEN İKİSİ 
KORDSA TARAFINDAN 
BÜÇLENDİRİLİYOR 
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uygulamaları, nesnelerin 
interneti, mobil ve sanal 
gerçeklik uygulamaları, 
simülasyon sistemleri ve 
siber güvenlik gibi birçok 
alanın birleşiminden 
oluşuyor. Var olmayı 
sürdürmek isteyen tüm 
firmalar stratejilerini 

bu gelişmelere uygun 
yapılandırmaları 

gerekiyor. Biz de bunun 
bilincinde bir firma 

olarak tüm süreçlerimizi 
dijitalleştiriyoruz, 
teknolojideki gelişmelerle 
uyumlu hale getiriyoruz. 
Özellikle de açık inovasyon 
yaklaşımımızı sürdürerek, 
üretim süreçlerimizi 
güçlendiriyoruz. Dijital 
teknolojilere yatırım 
yaparken verimlilik, kalite, 
maliyet ve iş güvenliği 
süreçlerinde değer yaratan 
uygulamalara odaklanıyoruz. 
Verimliliği artırmanın 

yanı sıra olası hataların 
önüne geçme ve işçi sağlığı 
ve güvenliği risklerini de 
azaltma hedefiyle paketleme 
ve yükleme süreçlerinde 
robotik sistemlere geçiyoruz. 
Ürün paketlemede robot 
kurulumu tamamlandı, 
şimdi yükleme süreci için 
çalışıyoruz. Günde 1.000- 
1.200 bobin yükleyen 
operatörün yükünü robotlara 
aktarıp, operatörü daha 
kalifiye işlere kaydırmayı 
hedefliyoruz. Yine bütün 
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tesislerimizde üretim 
süreçlerini ve makine 
verimliliklerini anlık olarak 
mobil cihazlardan takip 
edebildiğimiz uygulamamızı 
devreye aldık. Yoğun Ar-Ge 
çalışmalarımız sonucunda, 
lastik güçlendirme 
teknolojilerinde lastiğin 
sürtünme direncini 
azaltarak yakıt tüketimini 
düşüren güçlendirme 
malzemeleri üretiyoruz. 

Son olarak 80 yıllık formülü 
değiştiren, resorsinol ve 
formaldehit içermeyen 

yeşil bir yapıştırıcı formülü 
geliştirdik. İnşaat sektöründe 
de “akıllı” ve “çevreci” 
ürünler geliştiriyoruz. 
Kompozit malzemelere 

ise geleceğin malzemesi 
gözüyle bakıyoruz. Çelikten 
üç kat daha sağlam ancak 

on kat daha hafif, kolay 

şekil alan bu malzeme, 
hafifliğin ve dayanıklılığın 
önem kazandığıtüm 
sektörlerde tercih ediliyor. 
Potansiyel pazarlara ve 
sektörlere yönelik yeni 

ürün, süreç ve teknolojiler 
geliştirme hedefiyle 

2007'de kurduğumuz Ar-Ge 
merkezimizde ve henüz 
2016 yılından beri faaliyet 
gösteren Sabancı Üniversitesi 
iş birliğiyle hayata 
geçirdiğimiz Kompozit 
Teknolojileri Mükemmeliyet 
Merkezi'ndeki Ar-Ge 
merkezimizde fikirler, 
çalışmalar ve geliştirmeler 
yürütüyoruz. Özellikle 
Kompozit Teknolojileri 
Mükemmeliyet Merkezimiz 
üniversite-sanayi iş birliği 
modeli ile Türkiye'de bir ilk, 
dünyada ise önemli bir örnek 
konumunda. Türkiye'de 
temel araştırmadan prototip 
parça üretimine kadar destek 
veren ilk karbon bez ve 
prepreg üreticisi, dünyada 
sayılı test merkezlerinden, 
Avrupa'da ise sayılı 
üreticilerden biri... Kısacası 
var gücümüzle Endüstri 
4.0'ın ve açık inovasyonun 
öncü uygulayıcılarındanız. — 
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Son 10 yılda 000 milyon dolarlık yazılım ihracatı 
yapan, altı kez “Yazılım ihracatı şampiyonu” 
olan Netaş, yeni ortağı ZTE ile ihracatını iki 
kattan fazla artırdı. Netaş CEO'su Müjdat Altay, 
özellikle 9G teknolojisine dikkat çekerek veri 
iletim hızında gecikme süresinin 1 milisaniyeye 
kadar düşeceğini, bunun büyük değişimle 
meydana getireceğini söylüyor. 


MÜJDAT Altay, ZTE'yle birlikte 5G'yi Türkiye'de 
geliştirmek için çalıştklarını belirtiyor ve 
“Atacağımız adımlardan biri de, 2018 yılında 
ZTE ile Türkiye'de 5G Açık Laboratuvarı kurarak 
hem operatörlere hem de BTK'ya 5G geçişi için 
değerli kaynak sunmak olacak” diyor. 


ZTE ile ortaklığınız ihracatınızı nasıl etkiledi? 
2017 yılı, Netaş'ın 50 yıllık tarihinde çok önemli 
bir yere sahip. Yeni ortağımız ZTE'nin gelişiyle 
birlikte, 2017'nin ikinci yarısından itibaren çok 
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daha güçlü adımlarla Netaş'ı geleceğine taşıyacak 
projeleri hayata geçiriyoruz. Netaş'ın yılın ilk 
dokuz ayındaki performansından memnunuz. 
Yeni nesil teknolojiler geliştirmemizin yanı sıra, 
global ölçekte uçtan uca çözüm üretmemiz ve 
proje teslim etme performansımız sayesinde, 2017 
yılının ilk dokuz ayında Netaş'ın yurtdışı satışları 
bir önceki yılın aynı dönemine kıyasla iki kattan 
fazla (yüzde 106) arttı. Böylece yurtdışı satışların 
toplam satışlar içindeki payı, bir önceki yılın 

aynı dönemine kıyasla yüzde 16'dan yüzde 32'ye 
yükseldi. Pazardaki mevcut güçlü konumumuz ve 
yeni ortağımız ZTE'nin firmamıza katacaklarının, 
önümüzdeki dönemde Netaş'ı çok daha büyük 
başarılara taşıyacağına inanıyorum. 


NETAŞ geçtiğimiz yıl hangi pazarlarda büyüdü? 
Yurtdışı pazarlarımız arasında bugün en güçlü 
konumda olduğumuz ülke Cezayir. Son olarak, 
Cezayir'in ve Afrika'nın en büyük, dünyanın ise 

1. büyük petrol şirketi Sonatrach ile imzaladığımız 
beş ayrı şehirde altı veri merkezi kurma projesi ve 
projenin ikinci fazı ile birlikte bu zamana kadar 
200 milyon doların üzerinde iş yapmayı başardık. 
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Küresel bilişim pazarının dünya genelindeki 
durumuna baktığımızda ise, 2016 yılındaki 
duraklamanın bittiğini, 2017 yılında pazarın 
yükselişe geçtiğini gördük. 2018 yılında bilişim 
pazarının, nominal kur bazında bir önceki 

seneye kıyasla yüzde 4,5 oranında büyüyeceği 

ve yaklaşık 3,7 trilyon dolar seviyesine ulaşacağı 
öngörülüyor. Netaş olarak son 10 yılda 500 milyon 
dolarlık yazılım ihracatı yaptık, altı kez “Yazılım 
İhracatı Şampiyonu” olma başarısını gösterdik. Bu 
yıl bir kez daha Türkiye İhracatçılar Meclisi'nin 
500 Büyük Hizmet İhracatçısı Araştırması 
neticesinde ödüle layık görüldük. Önümüzdeki 
dönemde yurtdışı pazarlarındaki ayak izimizi 
daha da artırarak, mevcut gelirlerimizi yukarı 
taşımayı hedefliyoruz. 50 yılı aşan tecrübemiz, 
yetkinliklerimiz, bilgi birikimimiz ve vazgeçilmez 
temel değerlerimizle, hedefimiz bilişime katma 
değer sağlamak ve Türkiye'nin teknoloji ihracatına 
katkıda bulunmaya devam etmektir. 


Dünya ekonomisinin dijital dönüşüm 
süreci devam ediyor. Bu süreç ihracatınızı 
nasıl etkiliyor? 

Son yıllarda dünya genelinde bilgi ve iletişim 
teknolojilerinde kaydedilen hızlı ilerlemeye 
bağlı olarak tüm sektörlerde bir dönüşüm 

söz konusu. Endüstri 4.0 öncelikle imalat 
sektöründe etkilerini gösterdiyse de, bugün 
geldiğimiz noktada kamu dâhil tüm sektörlerin 


(o) 


Müjdat Altay, 
yurtdışı pazarları 
arasında en güçlü 
konumda oldukları 
ülkenin Cezayir 
olduğunu belirtiyor. 


“ZTE İLE BİRLİKTE 2018 YILINDA, DEMİRYOLLARINA ÖZEL 

KABLOSUZ GENİŞBANT İLETİŞİM STANDARDI OLAN GSW-R 
ALANINDA ORTAK AR-GE ÇALIŞMASI YURUTECEĞİMİZ BİR 

GOM-R MÜKEMMELİYET MERKEZİ AÇACAĞIZ” 


öncelikli yatırımları dijital dönüşüm alanında. 
Özellikle 5G teknolojisiyle birlikte hepimizin 
hayatında çok önemli değişimler olacak. Veri 
iletim hızında gecikme süresinin 1 milisaniyeye 
kadar düşeceği düşünülüyor. İnsanın göz 

kırpma hızı bundan yaklaşık 100 kat daha 

yavaş. Bu sayede sürücüsüz otomobiller veya 
uzaktan ameliyatlar hayatımızın parçası haline 
gelecek. 5G konusunda ana ortağımız olan ZTE, 
dünyanın önde gelen patent liderlerinden biri 
konumunda. 4.56'yi geliştirirken kazandığımız 
bilgi birikimimiz ve deneyimimizin yanı sıra, bu 
alanda Türkiye'deki sayılı ArGe altyapılarından 
birine sahip olmamızın da sağladığı olanaklarla, 
ZTE'yle birlikte 5G'yi Türkiye'de geliştirmek için 
çalışıyoruz. Atacağımız adımlardan biri de, 2018 
yılında ZTE ile Türkiye'de 5G Açık Laboratuvarı 
kurarak hem operatörlere hem de BTK'ya 5G 
geçişi için değerli kaynak sunmak olacak. 

Bunun yanı sıra, NetWorld2020 yönetim kurulu 
üyeliğimiz ile halihazırda Avrupa'da teknolojiye 
yön veren kuruluşlar arasındayız. Nesnelerin 
dahi veri üreterek birbirleriyle iletişimde olduğu 
dünyada siber güvenlik kritik bir hal alıyor. Siber 
güvenlik saldırılarının sayısı artar, yapıları giderek 
karmaşıklaşırken, tüm kurumlar da bu alanda hem 
teknik önlem hem de insan kaynağı yetiştirmek 
üzere yatırım yapıyor. Netaş, dünyadaki ilk 10 
VolP (internet üzerinden ses verisi aktarımı) 
laboratuvarından birine sahip olma yetkinliği 
sayesinde VolP güvenliği alanında Türkiye'nin ilk 
yerel siber güvenlik ürünü olan Nova'yı geliştirdi. 
Bunun yanı sıra, siber ataklar konusunda şirketlere 
etkin güvenlik desteği sağlıyoruz. 


Gündeminizde yeni yatırım, yeni ürün var mı? 
2017 yılında 50 yılımızı büyük bir coşkuyla 
kutladık. 29 Kasım 2017 tarihinde Ankara'da 
Başbakanımız Binali Yıldırım'ın katılımıyla 
gerçekleştirdiğimiz 50. yıl zirvemizde de yeni 
ortağımız ZTE ile üç farklı yatırıma ilişkin 
mutabakat anlaşmasına imza attık. Buna göre, 
ZTE ile birlikte 2018 yılında, demiryollarına özel 
kablosuz genişbant iletişim standardı olan GSM-R 
alanında ortak Ar-Ge çalışması yürüteceğimiz bir 
GSM-R Mükemmeliyet Merkezi açacağız. Bunun 
yanı sıra Netaş, Avrupa, Orta Doğu ve Afrika 
bölgelerinde ZTE ürünleri için tamir, bakım ve 
destek hizmetleri sağlayacak. Bu işbirliğinin 

ZTE ürünlerinin, dolayısıyla Netaş'ın pazarını 
genişletirken, müşteri memnuniyetini artırması, 
diğer taraftan Netaş'ın gelirlerini büyütürken 
Türkiye'nin hizmet ihracatına da katkıda 
bulunması bekleniyor. Son olarak, ZTE'nin Avrupa, 
Orta Doğu, Afrika ve Orta Asya bölgelerindeki 
müşteri ve çalışanlarına tüm ürün ve servis 
eğitimleri kurulacak olan “Netaş Akademi” 
üzerinden sağlanacak. Akademinin Türkiye'nin 
yüksek katma değerli hizmet ihracatını 
destekleyeceğine inanıyoruz. — 
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YENİ HEDEFİ DOĞU 
AVRUPA VE AVRASYA 


MG NNRANNRNNANNN 


Baymak CEO'su 
Ender Çolak, 
“Hedefimiz Baymak 
markasının dünya 
pazarında ısıtma 
sektöründe ilk 10 
marka arasında 
yerini almasını 
sağlamak” diyor. 


2 yıl önce Çin'e kombi satmaya 


başlayan ilk Türk firması olan 
Baymak daha sonra Avrupa'ya 
ihracata başladı. CEO Ender 


Çolak, hedef pazarları arasında 


Doğu Avrupa ve Balkan ülkeleri 
ile Avrasya'nın önemli yer 
tuttuğunu söylüyor. 


NANA NENAMENARANAANANNI 


KOMBİ devi Baymak, 
70'den fazla ülkeye ihracat 
yapıyor. İhracatı 2017'de bir 
önceki yıla göre yüzde 20 
oranlarında büyüdü. Şirketin 
cirosunun yüzde 14'e yakın 
bir kısmı ihracattan geliyor. 
Şirket özellikle Çin pazarında 
hızlı büyüyor. Baymak, 
yaklaşık 2 yıl önce Çin'e 
kombi satmaya başlayan ilk 
Türk firması oldu. Şirket, 
2015'den bu yana Avrupa 
Birliği'nin standartlarına 
uygun yoğuşmalı kombi 
ürettiği için Çin'in ardından 
Almanya, Çek Cumhuriyeti, 
Polonya, Macaristan'a da 
kombi satmaya başladı. 
Baymak CEO'su Ender 
Çolak, hedef pazarları 
arasında Doğu Avrupa ve 
Balkan ülkelerinin önemli 
yer tuttuğunu söylüyor. 
Diğer yandan Özbekistan ve 
Türkmenistan, Kırgızistan 
gibi ülkelerin yer aldığı 
Avrasya pazarı da önemli 
büyüme ve yeni fırsatlar 
sunuyor. Çolak, bu nedenle 
bu pazarları da hedefleri 
arasında saydıklarını 
kaydediyor. Öbür yandan 


Baymak'ın ihracatında 

BDR Thermea'nın da güçlü 
olduğu Latin Amerika ve 
Uzakdoğu'da özellikle güneş 
kollektörü pazarında ciddi 
bir potansiyel taşıyor. 
Baymak, 2018'de ihracatını 
geçen yıl gibi, yani yüzde 
20'ler seviyesinde artırmayı 
planlıyor. Bununla birlikte 
Çolak, Baymak'ın ihracattaki 
hedefinin artık rakamlarının 
ötesinde, bir Türk markası 
olarak, dünyaya açma 
vizyonuna açılmak olduğunu 
belirtiyor ve “Hedefimiz 
Baymak markasının dünya 
pazarında ısıtma sektöründe 
ilk 10 marka arasında yerini 
almasını sağlamak” diyor. 
Baymak, bu hedefe dönük 
olarak, Tuzla, Tepeören 
tesislerinde üretilecek ve 
tüm dünyaya yine Baymak 
markası ile ihraç edilecek 
yeni bir ürün üzerinde 
çalışıyoruz. Şirket, 2019'da 
bu ürünle tüm dünyada var 
olmayı planlıyor. Bunun için 
bağlı olduğu BDR Thermea 
grubunun gerek Ar-Ge 
gerekse strateji anlamında 
desteğini alıyor. — 


<. 
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Tofaş CEO'su 
Cengiz Eroldu, 
patent sayılarının 
son 3 yılda yüzde 
400 oranında 
artış gösterdiğini 
belirtiyor. 
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OTOMOTİV İHRAGATININ 
YÜZDE 20'SINI SIRTLADI 


Tofaş, Temmuz ayında 2,9 milyonuncu aracını ihraç 
etti. İki yıl kadar önce 1 milyar dolar tutarında yatırımla 
devreye alınan Egea'ya gelen yüksek talep, Doblo ile 
Fiorino nun süregelen başarılı performanslarıyla birleşince 
şirket sektör ihracatının yüzde 20'sini gerçekleştirdi. 


TOFAŞ CEO'su Cengiz Eroldu, Fiat, Fiat Professional, 
Alfa Romeo, Jeep, Ferrari ve Maserati markaları ile iç 
pazarda yaklaşık 120 bin adet satış gerçekleştirmeyi 
öngördüklerini belirtiyor. 


Geçtiğimiz yılı ihracat performansı açısından 
değerlendirebilir misiniz? 

2017 yılında zorluklara rağmen sektörümüzün istikrarlı 
bir performans sergilediğini düşünüyorum. 2017 yılı için 
OSD'nen ihracat beklentisi 28,5 milyar dolar. Adetsel 
yoğunluğun yanı sıra; ulaştığı yetkinlik ile Türkiye 
otomotiv endüstrisi dünya pazarlarında rekabet eden 
modellere ev sahipliği yapıyor. Tofaş olarak da üretimde 
başlangıçtan bugüne 5,5 milyon adede ulaşırken, 
temmuz ayında 2,5 milyonuncu aracımızı ihraç ettik. 


İhracattaki artışa hangi modeller öncülük yaptı? 
İki yıl kadar önce 1 milyar dolar tutarında yatırımla 
devreye aldığımız Egea Projemizin yurt içi ve 


yurtdışından aldığı talep ve Doblo ile Fiorino'nun 
süregelen başarılı performanslarıyla yıl boyunca 
üretim liderliğimizi devam ettirirken toplam sektör 
ihracatının yüzde 20'sini gerçekleştirdik. Temsil 
ettiğimiz Fiat, Fiat Professional, Alfa Romeo, Jeep, 
Ferrari ve Maserati markalarımız ile iç pazarda 
yaklaşık 120 bin adet satış gerçekleştirmeyi 
öngörüyoruz. Fiat markasında Kasım sonu itibarıyla 
pazar payımızı geçtiğimiz yıla oranla 2 puan arttırmış 
olmaktan, Fiat Egea'nın bu yılın da en çok tercih 
edilen otomobili olmayı sürdürmesinden büyük 
memnuniyet duyuyoruz. Önem verdiğimiz bir diğer 
konu da yerli üretimden satış performansımız: Fiat 
markasında iç pazardaki satışlarımızın yaklaşık yüzde 
90'ı fabrikamızda ürettiğimiz araçlardan oluşuyor ki 
bu alanda sektörde lider konumdayız. 


Ar-Ge'nin ihracata etkisi nasıl oldu? 

Ar-Ge 2017'de de odağımızdaydı. Patent sayımız son 
3 yılda yüzde 400 oranında artış gösterdi. Avrupa 
Komisyonu çatısı altında yer alan Ortak Araştırma 
Merkezi'nin sıralamasında, Ar-Ge'ye yaptığımız 
yatırımlarla, 2017 de dahil olmak üzere, üç yıldır üst 
üste, Türkiye'den ilk sırada yer alan firmayız. 


Bu yıl nasıl bir performans bekliyorsunuz? 

2018'de pazarda bir miktar gerileme yaşanabilir ancak 
pazarın artık 950 bin - I milyon bandına oturduğuna ve 
yeni yılda da aşağı yukarı bu seviyeleri koruyacağına 
inanıyorum. Önümüzdeki yıl, sektör olarak üretim ve 
ihracatta 2017 yılı sonuçlarına paralel bir performans 
gerçekleştireceğimizi düşünüyorum. Sonuç olarak, 
Türkiye otomotiv sanayii 2018'de de Türkiye 
ekonomisinin lokomotifi olmayı sürdürecektir. Tofaş 
olarak 2018 yılında performansımızı bir önceki yıla 
göre arttırmayı hedefliyoruz. — 


DÜNYAYA AÇILMANIN EN HIZLI YOLU 
Alibaba.com 


Uluslararası alıcı ve satıcıları bir araya getiren 
lider e-ticaret platformu. 


Alibaba com" 


Global trade starts here.” 


190* 2 Mt 260 Mt 40* 1 Numaralı 11 
Ülke & Bölge O Çevrimiçi Mağaza Üye Sektör B2B Platform Farklı Dil 
” a 


www.e-glober.com 


OBER CEO'su Orkan 
lun, E-Glober olarak, 
tlerin Alibaba.com'u 
aktif kullanmaları 
ve ihracat rakamlarını 

a değer şekilde 
maları için ücretsiz 
k gerçekleştirdikleri 
nerlerle ihracatçılara 
li bir destek 
uklarını belirtiyor. 


Glober, ihracatçılara 

gi hizmetleri sunuyor? 
uğunuz hizmetler 
atçılara hangi katma 
erleri sağlıyor? 

slober, dünyanın lider 
icaret platformu Alibaba. 
mun Türkiye'de tek 

li temsilcisi ve iş ortağı. 
9Bİ'lerin ihracat yaparken, 
oloji kullanımı, 

sman, dış pazarlarda 
ekabet, küçük ölçekli 
ları nedeniyle düşük 

m hacmi ve kredi 

mları karşısında 
büyük firmalar gibi 
iduramamaları gibi 
klarla karşılaştıklarını 
emliyoruz. Uluslararası 
rlara, farklı ürünlerle 
eni girişimlerle 
ürülebilir ihracat 

anın ancak e-ticaretle 
kün olduğu gerçeğini 
re verilerle açıklamak 
m. E-ihracat 

alarının 2013-2014 

ime oranı yüzde 

en, 2013'ten önceki 

da geleneksel ihracat 

n firmaların büyüme 
anı ise yüzde 37. E-ihracat 
an firmaların 3-4 

lik bir ihracat geçmişi 
en, geleneksel ihracat 
n firmaların yüzde 

üst üste 2 sene ihracat 
mıyor. E-Glober olarak, 
erimizin Alibaba.com'u 
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ALİBABA.COM'LA DÜNYAYA AÇILIN 


Alibaba.com üyesi firmalar 7/24 canlı yaşayan ve çevrimiçi bir fuar alanına sahip oluyorlar. Tüm üyeler, 
uluslararası alıcıların oluşturduğu hazır alım taleplerine teklif gönderebiliyor ve 260 milyon kullanıcıya ulaşarak 
ürünlerinin tanıtımını algoritma üzerinden gerçekleştirebiliyorlar. 


E-Glober CEO'su Orkan Aytulun, Alibaba.com ile birlikte, 
Türkiye'nin “Elektronik Dış Ticaret Uzmanları'nı yetiştirmek üzere 
Bahçeşehir Üniversitesi ile işbirliği yaptıklarını belirtiyor. 


daha aktif kullanmaları ve 
ihracat rakamlarını kayda 
değer şekilde arttırmaları 
için ücretsiz olarak 
gerçekleştirdiğimiz ve 
birçok şehri kapsayan sınıf 
eğitimlerimizle ihracatçılara 


önemli bir destek sunuyoruz. 


Sınıf eğitimlerimize 

ek olarak, çevrimiçi 
eğitimlerle tüm Gold 
üyelerimize de ulaşmayı 
hedefliyoruz. Alibaba.com 
ile ilgili hazırlanan ve Gold 
üyelerimizi bilgilendirmeye 
yönelik eğitim kitabımız ve 
videolarımız da bulunuyor. 


Ekonomi Bakanlığı'nın 
himayesinde geliştirilen 


e-ticaret projesi hakkında 
bilgi verebilir misiniz? 

15 Mart 2017 tarihinde T.C. 
Ekonomi Bakanlığı'nın 
himayesinde, Ekonomi 
Bakanımız Sayın 

Nihat Zeybekçi ve TİM 
Başkanı Sayın Mehmet 
Büyükekşi'nin katılımıyla 
TİM, Alibaba.com ve 
E-Glober'ın üst düzey 
yönetimiyle birlikte 
“E-Ticaret Sitelerine 

Üyelik Desteği” lansmanı 
gerçekleştirildi. TİM'e 

bağlı alt birliklere üye olan 
firmalarımız, Alibaba. 

com Gold üyelik bedelinin 
sadece yüzde 20'lik kısmını 
ödeyerek Alibaba.com'a 


üye oluyorlar. Şirketlerin 
teşvikten yararlanabilmeleri 
için TİM'e bağlı alt birliklere 
üye olmaları gerekiyor. Aynı 
zamanda, Kollektif Şirket, 
Komandit Şirket, Anonim 
Şirket, Sermayesi Paylara 
Bölünmüş Komandit Şirket 
yada Limited Şirket unvanı 
taşımaları gerekiyor. 

Bu doğrultuda ülkemizin 
ihracat oranlarını, ihracatçı 
sayısını, verimliliği ve 
e-ticaretin toplam ticaret 
içerisindeki payını artırmayı 
hedefliyoruz. Yeni e-ticaret 
projesinin ilk fazında, 
KOBİlerin platforma 
üyeliklerinin ardından 
ikinci fazda, platform üyeliği 
dışında kalan diğer araç 

ve fonksiyonları içeren 
uluslararası pazarların 
ihtiyaçlarına yanıt verecek 
uçtan uca entegre bir 
ekosistemin oluşturulması 
planlanıyor. Bu araç ve 
fonksiyonlar, lojistik, ödeme 
sistemleri, finansman, 
gümrükleme (e-gümrük) ve 
denetim, dijital pazarlama, 
danışmanlık, data analitiği 
ve bulut hizmetlerini 
kapsıyor. 28 Nisan 2017 
tarihinden itibaren 
teşvikten faydalanan üyeler, 
Alibaba.com Gold üyesi 
olarak platform üzerinden 
uluslararası pazarlara 
ulaşmaya başladılar. 

21 Şubat 2018 itibariyle, 
Türkiye'deki Gold üye 
bazımız 5 bin civarına ulaştı 
ve her gün yeni üyelerle 

de artmaya devam ediyor. 
E-Glober olarak hedefimiz, 
kısa vadede toplu 
üyeliklerle 65 bin Türk 
ihracatçısının Alibaba. 

com aracılığıyla dünyaya 

ve uluslararası pazarlara 
açılmasını sağlamak. — 


2018 Mart Turkishtime 


İnoksan 82 ülkeye ihracat yaptı 


5 kıtada 100'den fazla ülkeye ürünlerini ihraç ederek, dünya arenasında 
da yenilikçi ürünleri ile boy gösteren İnoksan, 2018 yılına oldukça moralli 
başladı. “2017 yılı Türkiye için beklentilerin aşıldığı bir yıl oldu” diyen 
İnoksan Yönetim Kurulu Başkanı Vehbi Varlık, Türkiye'de 2018 yılı için 
büyüme oranının yüzde 6 seviyesinde beklendiğini ve İnoksan'ın da 

bu doğrultuda yüzde 20'lik büyüme hedeflediğini dile getirdi. İhracat 
departmanındaki güçlü kadronun genişleyeceğinin bilgisini veren Varlık: 
“İhracat müdürlüğümüz son yıllarda yapmış olduğu yeni yapılanma ile 
kadrosunu güçlendirmeye devam etmektedir. Özellikle Turguality ile 
birlikte ülke hedefleri ve stratejileri sürekli yenilenmekte ve dinamik bir 
yapıyla yönetilmektedir. Bunların sonucunda, 2017 yılı satış hedeflerini 
yüzde 11lik oran ile geçmeyi başarmış, bir önceki yıla göre döviz bazında 
yüzde 20 büyüme gerçekleştirmiştir” şeklinde konuşuyor. — 


İnoksan Yönetim 
Kurulu Başkanı 
Vehbi Varlık 


T6SD'nin hedefi 29 milyar dolar 


Türkiye Giyim Sanayicileri Derneği (TGSD) 21. Dönem 
Yönetim Kurulu, ihracat hedeflerini açıkladı. TGSD 
Başkanı Hadi Karasu, önümüzdeki 5 yılda Türkiye'nin 
hazır giyim ihracatını yaklaşık yüzde 50'lik büyümeyle 
25 milyar dolar seviyesine çıkarmayı, hedeflediklerini 
belirtti. İhracat miktarı kadar değer bakımından da 
yükseliş beklediklerini ifade eden Karasu, hazır giyimde 
değer endeksini de kilogram başına 20 dolardan 40 dolara 
yükseltmeyi amaçladıklarını vurguladı. TGSD Başkanı 
Hadi Karasu'nun yanı sıra TGSD Başkan Yardımcılarından 
Esra Ercan, Cevdet Karahasanoğlu ve Murat Aydın'ın 
sözcülüğünde gerçekleşen toplantıda, büyüyen hedeflere 
ulaştıracak yol haritası paylaşıldı. Karasu, “Kötü ya da iyi 
piyasa koşulları” diye bir şey yoktur. Piyasa gerçekleri” 
vardır. Piyasa size değil siz piyasanın gerçeklerine ayak 
uydurmak zorundasınız. Şimdi daha yüksek hedefler 
koymanın ve daha etkin çalışmanın zamanıdır” dedi. 
TGSD 2018'de İspanya, Hollanda, İsveç, Çek Cumhuriyeti, 
Polonya ve Romanya'da artış bekliyor. — 
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Yünlü kumaş 
ihracatının yüzde 
70'i Yünsa'an 


Türkiye'nin ve Avrupa'nın 
tek çatı altındaki en büyük 
entegre yünlü kumaş 
üreticisi olan Yünsa, yünlü 
dokuma sektöründeki 
ihracatın yüzde 70'ini 
gerçekleştiriyor. Ar-Ge ve 
inovasyonla geliştirdikleri 
ürünleri dünyada 50'den 
fazla ülkeye ihraç eden 
Yünsa, pazar payını artırarak 
dünya liderliğini hedefliyor. 
Premiere Vision Paris Fuarı 
13-15 Şubat'ta ülkeden 

1.725 firmanın katılımıyla 


Yünsa Genel 
Müdürü Nuri 
Refik Düzgören 


gerçekleşti. Türkiye, fuara 
163 firmayla katılarak İtalya 
ve Fransa'nın ardından en 
çok katılım sağlayan üçüncü 
ülke oldu. Bu fuarda yer 
alan Yünsa'nın, fuara özel 
olarak geliştirdiği inovatif 
ve yenilikçi ürünlerden 
oluşan 2019 İlkbahar-Yaz 
kreasyonu katılımcılardan 
büyük ilgi gördü. Türkiye'de 
kendi sektöründeki ihracatın 
yüzde 70'ini gerçekleştiren 
Yünsa, Ar-Ge ve inovasyon 
yatırımlarıyla sürdürülebilir 
büyümesine devam ediyor. 
Son yedi yılda 38 Milyon TL 
Ar-Ge yatırımı gerçekleştiren 
Yünsa, bu kapsamda 2017 
yılında 300'e yakın yeni 
ürün geliştirdi. Yünsa'nın 
geliştirdiği yeni ürünler ise, 
toplam siparişlerinin yüzde 
54'ünü oluşturuyor. — 
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ULUSLARARASI HEDEFLERİ 
OLAN MARKALAR İÇİN 
TUROUALITY DOĞRU DESTEK 


Uluslararası arenada Türkiye'nin ve kendi sektörünün adını gururla temsil edebilecek 
pazarlama ve tanıtım kabiliyeti yüksek markaların çıkmasını sağlamak nihai amaç. 


TUROUALITY dünyada eşi 
benzeri görülmemiş devlet 
destekli bir markalaşma 
programı. Sadece ihracatı 
yükseltme odaklı değil 
Türkiye'den global 
markaların çıkartılmasını 
da amaçlayan bir program. 
Bu sebeple Turguality'ye 
odaklanırken kurumların 
sadece ihracat rakamlarını 
değil kurumsal yapılarını 
ve bu zamana kadar 
markalaşmaya ayırdıkları 
payı da göz önünde 
bulundurmaları gerekiyor. 
İleriye dönük bu alanda da 
yatırım yapacak kurumların 
bu süreçe dahil olması 
bekleniyor. Dolayısıyla hibe 
uğruna değil, gerçekten 


markalaşarak ihracatını 
arttırmak isteyen markaların 
Turguality'ye başvurması 
doğru olan. Çünkü hedef 
ürün değil marka ihraç 
etmek. T.C. Ekonomi 
Bakanlığı'nın firmalardan 
beklentisi sadece yüksek 
ihracat yapan değil, aynı 
zamanda kazandığını 
global marka bilinirliğine 

ve kurumsal yapılanmasına 
harcayan markaları görmek. 
Uluslararası arenada 
Türkiye'nin ve kendi 
sektörünün adını gururla 
temsil edebilecek pazarlama 
ve tanıtım kabiliyeti yüksek 
markaların çıkmasını 
sağlamak nihai amaç. 

Bu açıdan baktığımızda 


Turguality teşvikleri 
büyük bir fırsat. Birçok 
kalemde destek mevcut. 
Sürece girmemiş markalar 
bazen başvuru sürecinden 
ve sonrasındaki teşvik 
kullanım süreçlerinden 
çekinebiliyor. Prosedürler ve 
süreçler göz korkutabiliyor. 
Oysa ki, markalardan 
beklenti belirli bir ihracat 
seviyesine gelmiş her 
kurumsal firmada, 

global hedefleri bulunan, 
markalaşmaya ve pazarlama 
önem vermiş her kurumda 
olması gereken evraklar 

ve veriler. Turguality bu 
nedenle markalaşma ve 
kurumsallaşma süreçlerini 
tamamlamamaları için 
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çok iyi bir sebep. Tam 

bir ekip işi. Kurumların 
dışarıdan danışmanlık 
almak dışında kendi içinde 
bir kişiyi full time bu işe 
konsantre etmeleri şart. 
Bizim uzmanlığımızın 
gücü ise Turguality 
tebliğinin felsefesini, 
esaslarını ve uygulama 
esnasındaki detaylarını 
kuruma aktarmamızda 
yatıyor. Hem başvuru önce 
hazırlık sürecinde hem 

de Turguality programına 
dahil olduktan sonra aynı 
titizlikte çalışıyoruz. Her 
bir departmanla ve birimle 
birebir koordineli olarak 
çalışıp sürece hazırlıyoruz. 
Bu anlamda elini taşın altına 
sokan, sorumluluk alan ve 
hazırlıkların her aşamasında 
destek olan bir yol arkadaşı 
gibiyiz. Doğru stratejiyle 
zamanında hazırlık 
hibeleri aktif kullanmanın 
anahtar noktası. Dolayısıyla 
Turguality hazırlığı ve 
sonrasındaki hibe kullanımı 
sadece evrak hazırlığı değil 
stratejik bir know-how 

ve planlamadan da 

geçiyor. T.C. Ekonomi 
Bakanlığı'nın beklentilerini 
ve Turguality felsefesini çok 
iyi içselleştirmek gerekiyor. 
Şu bir gerçek ki, globalde 
büyüme hedefleri olan, 
sadece ihracatını değil 
marka değerini de artırma 
çabasında olan her Türk 
markasının yolu bir gün 
Turguality'den geçecek. 

Bu süreç uzun bir yolculuk 
olduğu için ihracatçılara 
tavsiyem mümkün olduğu 
kadar erken bir zaman 
içinde kurumsallaşma ve 
markalaşma süreçlerini 
tamamlamları ve hemen 
ardından Turguality 
sürecine hazırlanmaları. — 
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150 bin m? kapalı alanda son teknolojiyi kullanan 3 ayrı tesisimiz, 
Türkiye'de alanında bir ilk olan AR-GE'miz ve Endüstri 4.0 altyapımızla 
tam 65 yıldır zamanın ilerisinde makineleri 120 ülkeye ihraç ediyoruz. 

Dünyaya yön veren yüzlerce müşterimiz makinelerimizi kullanıyor, 
değişim burada, Durma'dan başlıyor. 


in urmazlar 


> c5 durmazlar.com.ir 


86-87 


/ İHRACAT 2018 


2018 Mart Turkishtime 


4, SANAYİ DEVRİMİ'NİN TÜRKİYE'DEKİ ÖNCÜSÜ 


Endüstri 4.0 platformunun ülkemizde kurucu üyesi olan Durmazlar, bünyesinde büyük veri, akıllı veri, 
bulut altyapılarını oluşturdu. Doğru analizlerle akıllı veri iletimi yapabilen, kesilecek parçaları tanıyabilen 
makineler bulut yazılımı sayesinde müşteri tarafından //24 izlenebiliyor. 


DURMAZLAR Makine'nin sanayi 
yolculuğu bir anlamda 
Türkiye'nin de sanayideki 
gelişimini simgeliyor. 
Firmanın temelleri Ali 
Durmaz tarafından atıldı. 
Durmaz, zaman içinde 

işini geliştiren sac işleme 
makinelerinin yapımına 
odaklanarak ürettiği 
makinelerin kalitesini ve 
teknolojik yoğunluğunu 
sürekli olarak yükseltti. 
Kollu makas üretiminden 
başlayıp, motorlu makas, 
hidrolik abkant pres 
üretimine geçti. 1976 
yılında ilk ihracatını 
gerçekleştiren, bilgisayar 
nümerik kontrollü (CNC) 
tezgâhların Türkiye'deki 
ilk üreticilerinden olan 
Durmaz'ın tesisleri zamanla 
120 ülkeye ihraç edebilecek 
bir kapasiteye ulaştı. 
Durmazlar markasının 
yabancılar için telaffuzunun 
zor olduğu gözlemleyen 
girişimci, makinelerinin 
markasını 2000'de “Durma” 
olarak değiştirdi. 2004 
yılında Ali Durmaz'ın 
hayatını kaybetmesinin 
ardından Durmazlar dünya 
standartlarında üretim 
ilkesinden yola çıkarak, 
bugün iş ortağı olarak yol 
aldığı 80 distribütörle, üç 
ayrı tesisin, toplam 150 bin 
metrekare kapalı alanda 
üretim yapıyor. 

Türkiye'nin makine 
sektöründeki en büyük 
ihracatçı firmalarından 

biri olduklarına işaret 

eden Durmazlar Makine 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Hüseyin Durmaz, “Ar-Ge 

ve inovasyon gücümüz 
sayesinde ülkemizde pek çok 
ilki gerçekleştirdiğimiz gibi 
yenilikçilikte de lider olup 


Durmazlar Yönetim Kurulu Başkanı Hüseyin Durmaz, 
“Uluslararası pazarda teknoloji, verimlilik, maliyet, performans 
ve önceden arıza tespiti konularında öne çıkıyor ve ülkemizi 
başarı ile temsil ediyoruz” diyor. 


üretimde en son teknolojik 
makineleri ve teknikleri 
kullanıyoruz. İlklerin 
arasında CNC abkant, makas, 
punch, lazer kesme, lazer 
profil kesme hattı, abkant 

açı ölçme sistemi, tramvay, 
lazer güç ünitesi gibi bir çok 
ürünü sayabiliriz” diyor. 
Ürünlerinde “yerlileştirme” 
konusu üzerinde hassasiyetle 
durduklarının altını çizen 
Hüseyin Durmaz, “Ar-Ge 
kuruluşundan itibaren 

190 patent başvurusu 
gerçekleştirdik. Yıllardır 
patent liginde ilk 10 firma 
arasında yer alıyoruz. 
Makinelerimizdeki donanım 


ve yazılımları kendi 
bünyemizde geliştirerek, 
yerli ve milli kontrol üniteleri 
ve yazılımların tüm dünyada 
kullanılmasını ve 2D, 3D 
CAD dosyaları ile uyum 
içinde çalışmasını büyük 

bir başarı ile sürdürüyoruz” 
diye konuştu. Bugün tüm 
dünyanın konuştuğu 

4. Sanayi Devrimi'ni 
yakalayan Durmazlar, 
Endüstri 4.0 platformunun 
ülkemizde kurucu üyesi 
olarak ürettiği makinelerde 
Endüstri 4.0 uygulamalarını 
gerçekleştiriyor. Büyük 

veri (Big data), akıllı 

veri (Smart data), bulut 


(Cloud) alt yapıları firma 
bünyesinde oluşturuldu. 
Doğru analizlerle akıllı 

veri iletimi yapabilen, 
kesilecek parçaları 
tanıyabilen makineler bulut 
yazılımı sayesinde müşteri 
tarafından 7/24 izlenebiliyor. 
Hüseyin Durmaz, “Böylece 
uluslararası pazarda 
Durmazlar teknoloji, 
verimlilik, maliyet, 
performans ve önceden 
arıza tespiti konularında öne 
çıkmakta ve ülkemizi başarı 
ile temsil etmektedir” diyor. 


İlk yerli tramvayı üretti 
Durmazlar, iddialı olduğu 
raylı sistemler sektöründe 
de Türkiye'nin ilk yerli 
tramvayını üretti. Bugün 
dünyanın yedinci tramvay 
markası olan İpekböceği'nin 
üreticisi olan Durmazlar'ın 
ürün gamında tek yönlü 
tramvay, çift yönlü tramvay 
ve Green City olarak 
adlandırılan hafif raylı metro 
aracı bulunuyor. Hüseyin 
Durmaz, 2017 yılı ihracat 
performansını ise öyle 
değerlendiriyor: “Geçen yıl 
ihracatımızı yüzde 11 kadar 
büyütmeyi başarabildik, 
özellikle Avrupa pazarı bizler 
için çok iyi bir şekilde gelişti. 
2018 yılı için ihracat 
büyüme hedefimiz yüzde 15 
seviyelerinde.” Durmazlar, 
2018 büyüme planlarını ise 
şöyle anlatıyor: “Amerika ve 
Avrupa pazarlarında büyüme 
hedeflemekteyiz, özellikle 
bu ülkelerde yer alan kendi 
yapılanmamız bizler için 
pazara hitabette ekstra 
şanslar tanıdı. Son kullanıcı 
ile direkt irtibatta olma 
stratejimizi bu pazarlarda 

ön plana çıkarmak 
hedefimizdir.” - 


Yeniliklerle Yine “İLK”lerle 


blue bend 


Türkiye'de ilk kez üretimini gerçekleştirdiğimiz DURMA markasının yeni Üy 
Bender. 

Maksimum hız, güvenlik, tam otomatik kalıp değiştirme ve 

minimum ayar süresi ile kusursuz büküm... 

Kullanıcı dostu olan DURMA Panel Bender, kullanımı kolay arayüzü ve parça 


programlamayı basitleştiren yazılımıyla çözüm ortağınız olmaya hazır. 
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DURMA 


HD-TC Profil-Boru Kesme 


DURMA HD-ITC Profil-Boru Kesme Fiber Laser 


Hareketli eksenler, bakım gerektirmeyen, 

dinamik ve yüksek performanslı AC servo motorlar aracılığıyla çalışır. 

“Lazer kesimi sırasında ortaya çıkan tozların vakumlanıp toz toplama filtresine 

nderilmesi için emiş sistemi kullanılır. 

tik boru ve profil yükleme sistemi, malzemeyi kesime hazırlama zamanının 

sı, otomatik boru ve profil boşaltma sistemi kesilen malzemelerin makineyi 
n toplanması prensibine uygun olarak tasarlanmıştır. 

Kompakt yerleşimi sayesinde daha az yer kullanılarak ve daha az işlem 

m boru ve profil yükleme/kesme/boşaltma aksiyonları gerçekleştirilir. 


Brilase 
Türkiye'nin İlk 
Yerli Fiber Lazer Güç Kayn 


Durmazlar Türkiye'nin ilk yüksek güçlü Fiber Lazer Rezonatörünü kendi büny: 
geliştirerek yerli teknoloji üretimine bir katkı daha sağlamış oldu. 

Üstün ışın kalitesinden dolayı; fiber lazerler hassas kesim, kaynak, mikro malzem 
markalama alanındaki uygulamalar için ilk tercihtir. 


*Hassas kesim 

»Yüksek optik verimlilik >9670 

»Üstün lazer ışın kalitesi M<1.1 (©1 kW) 

*Eklenebilir yapısı sayesinde kolay güç arttırımı (Maks: 12 kW) 
*Bakım gerektirmeyen tasarım 


Metal kesim, kaynak, mikro-malzeme işleme, işaretleme (marking) ve hatta 
3 boyutlu eklemeli üretimde yaygın olarak kullanılan fiber lazer teknolojisi artık Tü 
Durmazlar bünyesinde geliştirilen BRILASE Fiber Lazer Sistemi 
12 kW'a kadar lazer gücü sağlayabilmektedir. 
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RKADAŞ bir bankta 

uş, elimizdeki 

deği yiyerek gelen 

e bakıyorduk. O sırada 
üst tarafından gelen 

ir genç gözümü çarptı. 

azla dikkat çekmeyen, 
i halinde yürüyen 

ydi. Biraz inceledikten 

, arkadaşlarıma “Bakın, 
len genç ritmini 

adan düz yürümeye 
am edecek” dedim. 

daki arkadaş ise 
ikkatli bakmamışsın, 
in metrede bir önüne 
kaldırıma park 
mesini engellemek 
yerleştirilen dubaların 
erinden atlayarak, düz 
imeye devam edecek” 
Üçüncümüz ise “İkiniz 
anılıyorsunuz. Dubaların 
inden atlayarak 

yecek ama biraz ileride 
dönecek” dedi. Genç 
meye devam etti, önüne 
ilk dubanın üzerinden 
tik bir hareketle 

ıktan sonra aynı ritmi 
ar tutturdu ve 20 metre 
edikten sonra sağa 

Idi ve orada bekleyen 
bir kızın yanına gitti. 

o genci ilk defa 

ordum. Gördüğüm 

n itibaren aynı ritimle 
düğünü fark edince hep 
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RACATÇININ 
KLENTİSİ İHRACATIN 
VİYESİNİ BELİRLER Mİ? 


çlıktaki sorunun cevabı “Kesinlikle belirler” olacaktır. TİM Eğilim Anketi 
nl çlarını değerlendirdiğimizde 2018 yılı ihracatının hepimizi mutlu edecek 
İüzeye ulaşmasını beklemek gerektiğini söylememiz olanaklıdır. 


o şekilde devam edeceğini 
düşünmüştüm doğal 

olarak. Yanımdaki arkadaş 
benden biraz daha fazla 
zaman gözlem yapmış ve 
yürüyüşü boyunca ritmini 
koruduğunu ama dubaya rast 
geldikçe bu ritme ara verip, 
atladığını tespit etmişti. 
Üçüncü arkadaşımız, 
mahalleden biliyordu bu 
genci ve 50 metre ileride 
sağda bekleyen kızın da 
onun sevgilisi olduğunu 
biliyordu. Dolayısıyla kıza 
yaklaşınca sağa yöneleceğini 
tahmin edebilmişti. Sayılarla 
ilişkimiz yukarıda anlatılan 
olayla bire bir örtüşür. Bir 
değişkenin alacağı değeri 
tahmin etmek için bu üç 
yoldan birini seçeriz. Eğer 
elimizde hiçbir bilgi veya 
beklenti yoksa mevcut 
durumun gelecek dönemde 


aynen devam edeceğini 
varsayarız. Elimizde 
ilgilendiğimiz değişkenin 
geçmiş dönem değerleri 
varsa, ozaman o değişkenin 
karakterini ortaya çıkarmaya 
çalışırız. Eğer karakterini 
belirleyebilirsek, biliriz 

ki, o karakter çok çabuk 
değişmeyecek ve ileride 

de benzer davranışları 
göstermeye devam edecektir. 
İkinci arkadaşımın tahmini 
bu şekilde yapılmıştı. 
Türkiye İhracatçılar Meclisi 
düzenli olarak ihracatçılara 
ulaşarak onların geçmiş 
dönem performanslarını ve 
gelecek dönem beklentilerini 
öğreniyor. 2017 yılının 

son çeyreğinde de yapılan 
İhracatçı Eğilim Anketi 

ile ihracatçılarımızın 2018 
yılına ilişkin beklentilerinin 
oldukça iyimser olduğunu 
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öğrendik. Ankete katılan 
ihracatçıların neredeyse 
yüzde 75'i bu sene geçen 
seneden daha iyi bir 
performans beklediğini 
belirtmiş. Bu değer bizim 
için iki nedenden dolayı 
çok önemli. Öncelikle 
yukarıda kısaca özetlemeye 
çalıştığım gibi ülkenin 
ihracat performansı 

aslında firmaların ihracat 
performansına bağlı olduğu 
ve bu anket sonucu da firma 
bazlı ihracat beklentisi 
gösterdiği için önemlidir. 
İkinci nedene gelirsek. 

Bu anketi cevaplayanlar 
verdikleri cevap ile 
kendilerine bir hedef 
koymuş oluyor. İnsan 
doğası gereğince bir yere 
ulaşabilmenin ilk koşulu o 
yere ulaşmayı hedeflemektir. 
Bir hedef koymak, bir 
hedefe ulaşacağına inanmak 
bu açıdan başarının en 
önemli belirleyicilerinden 
birisidir. Biz ne kadar 
sağlıklı veriler toplarsak 
toplayalım, ne kadar 

güzel modeller kurarsak 
kuralım, ihracatçıların kendi 
belirledikleri hedeflerden 
daha sağlıklı bir tahmin 
yapmamız olanaklı 
olamayacaktır. 

Sonuç olarak, başlıkta 
sorduğumuz sorunun 
cevabına gelirsek, 
“İhracatçının beklentisi 
ihracatın seviyesini 

belirler mi?” sorusunun 
cevabı “Kesinlikle belirler” 
olacaktır. TİM Eğilim 
anketi sonuçları ile bu 
sorunun cevabını birlikte 
değerlendirdiğimizde 

ise 2018 yılı ihracatının 
hepimizi mutlu edecek bir 
düzeye ulaşmasını beklemek 
gerektiğini söylememiz 
olanaklıdır. — 
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TÜRKİYE'Nİ 
GLOBAL 
HİKÂYESİ 


Global Connection Uluslararası 
Medya Grubu dünyanın 27 
ülkesinde, müşteri hedef kitlesi 
vefirmaları ayrıcaihracat sektör 
liderlerini buluşturuyor. 450'den 
fazla yabancı gazeteci, televizyoncu, 
medyacı ve yöneticiyle çalışan 
Global Connection'ın hedefi 


uluslararası pazarda Türkiye'nin 
hikâyesini anlatmak... 


DUNYA rekabetinde varlık 
gösterirken birçok alanda 
düzenli ve sürekli iletişim 
Kurmanın önemli olduğunu 
düşünen Global Connection 
Uluslararası Medya Grubu 
Genel Koordinatörü Onur 
Tayşu, ihracatçı şirketleri ve 
sektörleri hedef pazarlarına 
ulaştırmak için içerikler 
oluşturarak yurt dışına 
tanıttıklarını belirtiyor. 


Global Connection, 
Türkiye'nin ihracat 
atağında nasıl bir rol 
oynuyor? Daha önceki 
çalışmalarınızdan birkaç 
örnek verebilir misiniz? 
Global Connection, dünyanın 
27 ülkesindeki medya 
holdingleri ile yapmış olduğu 
iş birlikleri doğrultusunda 
Türkiye'nin ağırlıklı olarak 
ihracatçı sektörlerinin 
tanıtımlarını yurt dışındaki 
güçlü medyacılar ile 
gerçekleştiriyor. Dolayısıyla 
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bir reklam faaliyetinden 
ziyade stratejik bir iletişim 
faaliyeti yürütüyoruz 

ve Türkiye ihracatına, 
Türkiye'nin ve sektörlerinin 
imajı doğrultusunda bir katkı 
sağlıyoruz. İhracatçı firmaları 
göz önünde bulundurursak, 
bizimle beraber çalışıp, 
bizim faaliyetlerimizden 
faydalanmak isteyen 
müşterimiz diyebileceğimiz 
ihracatçı şirketlere tabii 

ki hedef pazarlarında, 

hedef kitlelerinin önemli 
medyalarıyla stratejik 
iletişimler gerçekleştirerek 
içerikler oluşturarak, 
onların ürünlerini ve 
markalarını güçlendiriyoruz. 
Türkiye'ye dünyanın 50 
ülkesinden 150'den fazla çok 
önemli gazeteciyi getirdik 
ve uluslararası Medya 
Forumu'nu gerçekleştirdik. 
Gelmiş olduğumuz noktada 
dünyadaki 450'den fazla 
yabancı gazetecimiz, 


televizyoncumuz, 
medyacımızla ve yabancı 
yöneticimizle, büyük medya 
holdingi iş ortaklarımızla; 
sadece Avrupa, Amerika, 
Rusya ve Ortadoğu'da 

değil, 27 ülkede müşteri 
hedef kitlesi ile firmaları, 
Türk sektörlerini, sektör 
liderlerini bir araya 
getirebiliyoruz. Stratejik 
alanlarda devlet yetkilileriyle 
buradaki temsilcileri bir 
araya getirebiliyoruz. 


Türkiye'nin küresel marka 
yaratma mücadelesinde 
uluslararası marka 
stratejisi nasıl olmalı? 
Global Connection olarak 
hedef pazarlarımızda, 

hedef kitlelerimize dönük 
hikayelerimizi anlatalım 
diyoruz. Fakat, Türkiye 
Türkiye'nin hikayesini 
anlatmasın, yabancılar 
Türkiye'nin hikayesini 
anlatsın. Yani biz hikayemizi 
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Medya 
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Onur Tayşu 


dostlarımıza anlattıralım, 
dünyadaki paydaşlarımıza 
anlattıralım, dünyadaki 
kanaat önderlerine 
anlattıralım; gazetecilere, 
televizyonculara, önemli 
otoritelere anlattıralım, diye 
bir strateji güdüyoruz. En 
son bizim de aktif olarak 
kampanyada faaliyet 
gösterdiğimiz başarılı 

bir uluslararası tanıtım 
kampanyası yapıldı: “Turkey 
discover the potential”. 
Kampanya sırasında, 
Türkiye'nin sadece reklamla 
değil, aynı zamanda 

yabancı gazeteciler, yabancı 
medyacılar tarafından, çok 
önemli kanaat önderleri 
tarafından; hedef pazarlarda, 
onların Türkiye'nin 
sektörlerini anlattığı; tarihini, 
turizmini, ekonomisini 
anlattığı bir konsept hayata 
geçti. Bu iyi bir uluslararası 
marka stratejisi olur diye 
düşünüyoruz. — 
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SELÇUK TUZCUOĞLU: Bu ay konu olarak hem iş 
çevrelerini hem de pazarlama akademisyenleri- 
ni meşgul eden bir konuyu ele almaya karar ver- 
dik... 2018 yılına damga vuracak pazarlama kav- 
ramları, sözcükleri, yaklaşımları... Gün geçmiyor 
ki pazarlama literatürüne yeni bir kavram girme- 
sin: Pazarlama 4.0, A.I. (yapay zeka), IoT (nesnele- 
rin interneti), Big Data (büyük veri), İçerik Pazar- 
laması, V.R. (sanal gerçeklik), 3D Yazıcılar, Gerçek 
Zamanlı Pazarlama, Veri Analitiği, Omni-Channel, 
Nöropazarlama, Blockchain, Wearable Tech (giyi- 
lebilir teknolojiler), Influencer Pazarlaması ve da- 
ha niceleri... Teknolojik alanda yaşanan tüm ge- 
lişmeler markalar tarafından pazarlama iletişimi 
unsuru olarak devreye sokuluyor. Dijital pazarla- 
ma alanında Türkiye'nin önde gelen ajansların- 
dan Project House'un kurucu ve yöneticilerinden 
Serhat Akkılıç da bu ayki konuğumuz. Serhat Bey 
isterseniz sizden başlayalım, sizin açılımınız bel- 
ki bize söyleyeceklerimizi toparlama imkânı verir. 
Ne diyorsunuz; 2018'de pazarlama alanında öne çı- 
kacak kavramlar, düşünceler sizce neler? 


SERHAT AKKILIÇ: Tamamen pazarlama odaklı 
konuşacağım, çünkü odağı değiştirdiğimiz zaman 
farklı kırılımlar olabiliyor. Açıkçası ben pazarla- 
manın teknoloji ile imtihanından geçtiğimizi dü- 
şünüyorum. Yani şu anda pazarlamanın teknoloji- 
yi özümsemesi işi teknoloji olanların pazarlamayı 
değil, işi pazarlama olanların teknolojiyi suya ban- 
dırıp çıkaracağı bir yıla doğru gidiyoruz. Çünkü es- 
kiden de böyleydi yani yaklaşık bir 10 yıl dijital şu 
yada bu derken teknolojiye aşinaydık ama şu anda 
direkt olarak, fiziksel olarak teknolojinin etkileri- 
ni pazarlamada hissediyoruz. Medyada teknoloji- 
yi kullanmazsanız daha çok para harcıyorsunuz. 
Programatik pazarlama kapınıza dayandı. O yüz- 
den bunu çok daha alt başlıklara bölmek gerekti- 
ğini düşünüyorum. Dijital vs. değil de şu anda çok 
konuşulan yapay zekâ, yapay zekanın pazarlama 
departmanını nasıl değiştireceği? Mesela bir kav- 
ram olarak bunu ortaya atabiliriz. Kavram ortaya 
atmak aslında bir klişeleşme ve içini boşaltma teh- 
likesini de beraberinde getiriyor. O yüzden yapay 
zekanın çok fazla konuşulacağı ve artık nefret ede- 
ceğimiz noktaya geleceğimiz bir kavram olduğunu 


9 


“PAZARLAMA 1.0'DA ÜRÜN, PAZARLAMA 2.0'DA TÜKETİCİ, 


PAZARLAMA 3.0'DA İNSAN, TOPLUM REFAHI VE SOSYAL 


SORUMLULUK ÖN PLANDAYDI, PAZARLAMA 4.0 İSE 
DİJİTALLEŞME, ETKİLEŞİM, KİKÂYE ANLATIMI, TÜKETİCİ 


DENEYİMİ GİBİ KONULARI KAPSIYOR” 


* Filiz Bozkurt 


bilerek 2018'e başlıyorum; tabii eğer 2017'de bunu 
hala hissetmediyseniz... 


SELÇUK TUZCUOĞLU: Yapay zekâ marka yönetici- 
lerinin ya da ajanslardaki kreatif direktörlerin işleri- 
ni ellerinden alabilir mi? Oralara kadar gidebilir mi? 


SERHAT AKKILIÇ: Ben orada kocaman bir “ha- 
yır” noktasındayım. Meseleye çok katı kutuplarla 
bakmıyorum. Yani yapay zekâ iyidir ya da kötüdür 
şeklinde değil. “Yapay zekanın ne zaman ve nasıl 
etkisi var bize” gibi bakıyorum konuya. Araştırma 
teknolojilerini iyi okuyan araştırma teknolojilerini 
iyi kullanan bir pazarlamacı iyi bir araştırma ara- 
cıçıktığı için işsiz kalır mı? Hayır. Ama o araştırma 
aracını kullanmayı reddederse çok hızla körelebi- 
lir ve evet işini kaybedebilir. 


GRESİ SANJE: İnsan olarak robotlaşmadığımız sü- 
rece insandan insana olan iletişim ihtiyacımızın 
yok olması mümkün değil. Mesela online eğitim, 
kaçınılmaz olacak ama hayal edin, çocuğunuz 10 
yaşında ve dijitalin içinde yaşıyor fakat yine de bir 
robottan ders almak istemeyecektir. Başka bir so- 
ru deneyelim; robota masaj yaptırmak ister mi- 
siniz? İnsan olarak kaldığımız ve yarı insan yarı 
robot dediğimiz, Homo Sapiens'ten başka bir ho- 
mo robota dönmediğimiz sürece muhakkak insan 
faktörü girecek işe. Tabii ki yine de, her durumda 
çok ciddi bir otomasyondan her durumda bahse- 
diyoruz. Bu bir taraftan korkutucu olabilir. Bura- 
da kalifiye olmayan hiçbir iş tanımının olmadığını 
öngörüyoruz ama otonomluğun getirdiği birtakım 
yeni iş, yeni düşünce, yeni yapılar ortaya çıkacak. 
Ben bir de “dijital dönüşüm” kavramına çok tutu- 
luyorum. Kurumlar biz dijital dönüşümle ilgili bir 
çalışma yapmak istiyoruz diye bir hedefle karşı- 
mıza geliyor; ben buradaki dijital dönüşüm tanım- 
lamasını çok acıklı buluyorum. Çünkü dijital dö- 
nüşümle ilgili hala konuşuyorsanız, siz hala dijitali 
bir araç bir platform olarak doğallaştırma süreci- 
ne henüz girmemişsiniz, bu platformu içselleştir- 
mediğimiz anlamına geliyor. Günün sonunda diji- 
tal hepimize yeni kapılar açan bir platform ve tarih 
devrim yaratan platformlarla dolu. Yazının bulun- 
ması da aynı dijital gibi kendi döneminde aslında 
düşünce sistemlerini, iş yapış biçimlerini değiştir- 
miş bir şey. Düşünün, sözden söze giderken birden 
insanlar yazı üzerinden bir mesaj veriyor olmuşlar 
ve antik düşünür Sokrates yazıya bayağı karşı çık- 
mış. Demiş ki, söz söyleme sanatı bir retoriktir ve 
yazı hiçbir zaman sözün yerini tutamaz. 


EVREN DAĞ BAŞAR: Sizin söylediklerinize ka- 
tılıyorum. Şöyle ki dijital bizler için aslında ciddi 
bir araç. Pazarlamacıların yıllarca yapmak istedi- 
$i şey yani “tüketiciye her an fiziksel olarak yak- 
laşmak” anlamında çok önemli bir araç. Ama ben- 
ce dijital alt yapı çok önemli. Pazarlamacılar olarak 
biz şirket içerisinde de sürekli dijitalleşmeyi ko- 
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nuşuyoruz, ama dijital altyapıda gerekli bazı tek- 
nolojiler var ve bunların kurulumları çok önemli. 
Bugün Michael Rossman Endüstri 4.0'ın 9 tane bi- 
leşenini açıkladı. Bunları gerçekten şirketlere en- 
tegre etmek gerekiyor; işte yapay zekâ, nesnelerin 
interneti, otonom robotlar veya büyük veri. Bunla- 
rın bize getirdiği pazarlama kavramlarını konuşu- 
yoruz ama onları aslında şirketlere çok iyi enteg- 
re etmek gerekiyor. Bakın, TÜSİAD'ın açıkladığı 
bir rapor var, 2017 başlıklı raporunda evet, Türki- 
ye'de global, bu işi götüren firmalar var ama Türki- 
ye ekonomisinin yüzde 54'ünü götüren Kobiler şu 
an teknolojide çok gerideler, dijital altyapıyı kura- 
mıyorlar. Bu bence hem şirketler hem de pazarla- 
macılar için ciddi bir sorun. Lokal markalar yarat- 
mak adına da bence ciddi bir sorun. Bugün mesela 
sektörün yüzde 60'ı büyük veriyi kullanmaya baş- 
lamış ama diğer Endüstri 4.0 bileşenlerine baktığı- 
mızda yapay zekâ yüzde 5 kullanımda. Artırılmış 
gerçeklik yüzde 9. Eklemeli üretim, bu üç boyutlu 
yazıcılar yüzde 11. Yani biz şu anda altyapıyı tam 
olarak kuramadığımız için belki de, konuştuğu- 
muz gerçek zamanlı pazarlama, Influencer pazar- 
laması, bunlar biraz havada kalıyor. Çünkü sektör- 
de çok doğru uygulamalar yapılamıyor. 


GRESİ SANJE: Çok acıklı veriler ve çok acıklı gös- 
tergeler var. Mesela şirket ben online satışa geçtim 
diyor, eskiden bastırttığı kataloğu online web say- 
fasına koymuş ve bununla bir online satış kanalı 
yarattığını zannediyor. Geçen gün kızımın telefon- 
daki bellek yetmiyor diye operatöre gittik; kızıma 
ne kadar internet kullandığını sordum, “Anne, saç- 
malama ben internet kullanmıyorum ki. Ben You- 


tube seyrediyorum, arada bir de Instagram'a gi- 
diyorum.” dedi. Dönüşüm çoktan olmuş kısaca, 
platform artık farklı bir dilde kullanıyor zaten. Off- 
line'ı aynen online'a taşıyarak iş yaptığını zanne- 
den o şirket henüz bu farkındalığa ve dile sahip de- 
gil. Offline'daki kataloğu online'a çevirip iyi kötü 
bir şey satıyor belki şimdilik ama bizim çocukları- 
mızın satın alma gücü olduğu noktada hala inter- 
net kavramı ile konuşan ve ben internet kullanmı- 
yorum diyen bir tüketiciye Türkiye'de bu şirketler 
nasıl ulaşacak bence çok büyük bir soru işareti. 
Çok bebek adımlarında olduğumuz bir takım cid- 
di sıkıntılar var. Bu algı dönüşümü şirket nezdinde 
nasıl gerçekleşecek merak ediyorum. 


FİLİZ BOZKURT: Aslında burada pazarlamanın 
gelişimi ve bu gelişimin hızıyla ilgili bir problem de 
var bence. İşletmelerin ve tüketicilerin yetişebile- 
ceğinin ötesinde bir hız söz konusu. Son dönemde 
Pazarlama 4.0'ın çok sık konuşulduğunu görüyo- 
ruz. Pazarlama 1.0'da ürün, Pazarlama 2.0'da tüke- 
tici, Pazarlama 3.0'da insan, toplum refahı ve sos- 
yal sorumluluk ön plandaydı. Pazarlama 4.0 ise 
dijitalleşme, etkileşim, hikâye anlatımı, tüketici 
deneyimi gibi konuları kapsıyor. Yeni teknolojile- 
rin pazarlama alanında kullanımı, hem işletmeler, 
hem de tüketiciler için yeni dinamikleri berabe- 
rinde getiriyor. Bu arada her dönemin yayıldığı za- 
man diliminin giderek kısaldığını görüyoruz. Artık 
birçok pazarlamacı ve işletmeci post-modern bir 
çağda yaşadığımızı kabul ediyor. Bu çağda keskin 
sınırlar, katı kurallar yok. Hem öyle, hem öbür tür- 
lü olabiliyor. Geleneksel pazarlamada işletme ve 
tüketici arasındaki alışverişte, işletme ürün ya da 
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hizmet sunan, tüketici ise bu ürün veya hizme- 
ti bedelini ödeyerek kullanan taraftı. Günümüzde 
tüketici satın almak zorunda değil, kendi ürünü- 
nü üretebiliyor. Yakın gelecekte, daha fazla kişinin 
üç boyutlu yazıcılar yardımıyla temel ihtiyaçlarını 
üreteceği düşünülüyor. Veya tüketici satın almak 
yerine paylaşabilir. Paylaşım ekonomisi şu anda 
hızla gelişen alanlardan biri. Bu dönemde gözlerin 
çevrildiği diğer bir önemli konu da yapay zeka. Bu 
teknolojinin pazarlama açısından en temel çıktı- 
larından biri, müşteri ile iletişim kuran chatbotlar. 
Şuanda bu diyaloğa duygunun eklenmesine yöne- 
lik çalışmalar var. Toyota'nın Concept-i modeli de 
yapay zekanın kullanımı açısından çarpıcı bir ör- 
nek. Bu modelde, araba duyguları tanımlayıp sürü- 
cüyle ruh haline uygun bir tonda iletişim kuruyor. 
Japonya'da pazara sunulan Gatebox adlı sanal asis- 
tan ve robot ise hem kullanıcısına hava durumu ve 
benzeri konularla ilgili hatırlatmalar yapıyor, hem 
de onunla bir arkadaş gibi diyalog kuruyor. Bu asis- 
tana sahip kişi eve giderken akşam gelecek misin, 
ya da seni bekliyorum gibi bir mesaj aldığında yal- 
nız olmadığını hissediyor. İnsanı yalnızlaştıran 
teknoloji, bir taraftan da buna çözüm üretiyor. Bi- 
raz önce Gresi Hoca Z jenerasyonundan bahsetti. Z 
jenerasyonunun giderek internetle yoğrulan ve ta- 
mamen orada geçen bir hayatı var. Buna yalnızlık 
diyoruz ama bu yalnızlığın etkilerini hafifletmeye 
yönelik gelişmeleri de görmek gerekiyor. 


GRESİ SANJE: Burada Z kuşağı ile ilgili olarak ara- 
ya girmek isterim. Bu yıl Brand Week'te bir sunum 
vardı, konuşmacı bugün İstanbul gibi bir şehirde 
yaşayan insanın 36 saate ihtiyacı olduğunu söyle- 


mişti. Onun için bir kere çok multi-task bir ekip ge- 
rekli ve öyle bir kuşak yolda. İkinci konu ise off- 
line konusu. Dijitalde çalışan ajanslarla bir araya 
geliyoruz. 26-30 yaşlarındaki bir arkadaşımız di- 
yor ki, “Ben offline'a inanmıyorum”. Bu yaklaşım 
da bir diğer uçta ama aynı derecede sıkıntılı. Biz 
offline'da hiçbir şey yapmayacağız diye bir durum 
yok. TV nasıl radyoyu öldürmediyse, dijital de off- 
line kanalları yok edecek diye bir şey yok. Kulla- 
nım oranları, kampanya içerisindeki ağırlıkları 
etkilenir, formatlarına da etki edebilir ama yok et- 
mez. Ayrıca yeni bir sürü iletişim kanallının ortaya 
çıkışına da şahit olacağız. İnsan, insan olarak kal- 
dığı sürece her zaman yürümek, hava almak, flört 
etmek, yemek yemek, sohbet etmek gibi ihtiyaç- 
lara sahip olacaktır. Hocamın dediği gibi, ağırlık- 
larımızın çok değişeceği ortada. Sağlık sektörüne 
baktığımızda yakın zamanda iki büyük hastalık 
bekleniyor. depresyon ve obezite. Bu bir taraftan 
hala insan kaldığımızın da bir göstergesi. O neden- 
le her şey dijitale dönecek algısı bana biraz sakın- 
calı geliyor. Onun yerine aslında omni-channel bir 
dünyada birbirinin içine geçmiş bir dünyadan bah- 
setmek, on ile off arasındaki entegrasyonu doğru 
çözümlemek lazım. Ve ben bir sonraki kuşağın bi- 
zim bugün yaptığımız gibi o dijitaldi, o online'di, 
o offline'dı gibi bir tartışmaya gireceğini de ayrıca 
sanmıyorum. Nasıl biz bugün yazı ile ilgili bir şey 
konuşmuyorsak - gerçi onun için binlerce yıl geç- 
ti- dijitalin özümsenmesinin daha kısa bir dönem- 
de hazmedileceğini ve bugün konuştuğumuz ko- 
nuların Sokrat'ın yazıya ilişkin eleştirisindeki gibi 
off-subject kalacağını düşünüyorum. 


SELÇUK TUZCUOĞLU: Nasıl ki artık kamerala- 
ra dijital kamera denmiyorsa, reklam araçlarında 
da artık dijital kalmayacak. Hepsi birbiriyle enteg- 
re ediliyor; billboardları da artık dijitalleştirdiler, 
internete bağlanıyor ve oradan anlık ne varsa onu 
gösteriyor. Televizyonlar internet ile entegre oldu. 
Gazeteler, dergiler tablette... 


GÖKHAN TAŞDIVAR: Özellikle 2018'de ne konu- 
şulacak konusunda bir iki noktadan yola çıkıldı. 
Gresi Hoca'nın söylediği bir şey vardı; insanlar ro- 
botlaşmadıkça yapay zekanın çok fazla ileri gide- 
meyeceği, dolayısı ile pazarlamacıların da hala in- 
san olarak kalabileceği yönünde bir görüşü vardı. 
Ama - büyük ihtimalle çoğunuz okumuşsunuzdur 
- Homo Deus kitabının özellikle son kısmında in- 
sanların algoritmalardan oluştuğunu ve her geçen 
gün yapay zekanın aslında algoritmayı daha iyi ta- 
nıdığını ve dolayısı ile ona yönelik hareketlere çok 
kolay bir şekilde ulaşabildiğini söylüyor. Burada- 
ki örnekler de Sokrat örneği ile birebir olmasa bile 
yine müzik alanındaki örnek gibi çok çarpıcı. İn- 
sanların hangi yapay müziği daha değerli bulması, 
daha çok beğenmesi, Bach ve Beethoven'in yerine 
koyması gibi aslında... Evet çok kısa sürede değil 
ama, önümüzdeki 10-15 senelik dönemde bizim de 
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işlerimizden çok fazla çalacağını ve o işi de çok da- 
ha otomatik hale getireceğini düşünüyorum. Bura- 
daaslında biraz da şu konu ile destekleyebilirim ki, 
markalar zaten müşterileri ile onların davranışları 
ile alakalı çok fazla veri toplamaya başladılar am- 
ma velakin önümüzdeki dönemde bunu çok daha 
fazla yapacağımıza inanıyorum. Ki biz de bu tür 
akıllı algoritmaları ve yapay zekâları kullanarak 
kendi kararlarımızı da daha doğru alabilmek üze- 
rine ya da belki topladığımız verileri daha doğru 
okumak için bunu kullanacağız gibi geliyor. 


ELİF KARAOSMANOĞLU: Yapay zekâ ile ilgi- 
li bazılarımız negatif bazılarımız pozitif yönden 
tartışarak yaklaşmaya çalışıyoruz, ama şu Face- 
book'un algoritması sorulduğunda konuşan iki ro- 
botun ilk yaptığı iş geliyor aklıma; “pazarlık et- 
mek”.. Pazarlık etmeyi öğreniyor akıllı zeka. İlk 
öğrendikleri şey bu olduğu için tüketim biçimi de- 
ğişebilirama tüketim olgusunun ve temel prensip- 
lerinin değişeceğini çok düşünmüyorum. Robotlar 
bile ilk olarak pazarlık yapmayı öğrendiler; ikinci 
yaptıkları şey de “dedikodu”... Yani aslında robot- 
lar da insani özelliklerden ikisini gerçekleştirdi ilk 
olarak; hayatta kalmak ve iletişmek. Pazarlamayla 
ilgili olarak pazar anlayışı, pazarın tanımı ve tari- 
fi değişebilir, ama olanlar ve olaylar değişmeyecek 
gibi görünüyor. Yani hepimiz tamamen robotlaştık 
ya darobot olduk diye düşünelim, bu iki örnek tep 
tipleşmeyeceğimizi gösteriyor bana. Temel pren- 
siplerin değişeceğine ilişkin öngörüler benim için 
biraz havada kalıyor. Sadece nasıl pazarlık yaptığı- 
mız belki biraz değişebilir ama pazarlık olgusu de- 
gişmiyor, iletişim olgusu değişmiyor. Çünkü aslın- 
da her tip düşünen algılayan eyleyen yaşam formu 
birer organizma... Biz organik organizmayız, robot- 
lar mekanik ya da teknolojik organizmalar olarak 
adlandırılacaklar belki. Onlar da bir koloni kur- 
mak zorunda kalacak ve yine topluluklar içinde 
hayatta kalmaya çalışacaklar. 


İLKAY KARADUMAN: Aslında tam standartlaş- 
maya doğru gidiyor da diyemeyiz. Günümüzde 
baktığınızda 105, Siri'yi kullanıyor. Siri her tüke- 
ticinin sorduğu aynı soruya farklı cevaplar üreti- 
yor; neden? Çünkü sizin daha önce sorduğunuz So- 
rulara göre bir algoritma işletip ona göre bir cevap 
veriyor. Sesle Arama Teknolojisi de günümüzde 
çok fazla gelişim gösteriyor. Firmalar bu konular- 
da büyük yatırımlar yapıyorlar. Amazon, Alexa'yı 
geliştirmeye çabalıyor. Android, OK Google üze- 
rinden bunu yapmaya çalışıyor. Windows, Cortana 


EVREN DAĞ BAŞAR: Bu teknolojilere giderken as- 
lında arada bazı teknolojilere ara teknoloji gibi dav- 
ranılması gerekli. Mesela nesnelerin interneti... 
Eğer sensör yoksa her mecrada veriyi toplayamı- 
yorsunuz. İkincisi de veri analitiği. Yapay zekanın 
tüketici için pazarlamacılara bir yol açması adına 
veri analitiği çok önemli. Çok uzun dönemdir ve- 
ri hayatımızda var. Perakendecilerin kasa çıktıla- 
rı vardı, bilgi çağının başlaması ile birikmeye başla- 
dıama sadece birikti, biz onu nasıl kullanacağımızı 
bilemedik. Son 5 yıldır da veri analitiği kavramı or- 
taya atıldı. O boyutta bulunan verinin doğru şekil- 
de işlenmesi hatta gerçek zamanlı pazarlama için 
anlık işlenmesi ki bunun 2018 yılında pazarlama- 
da önemli bir kavram olacağını düşünüyorum, an- 
lık bir şekilde işlenip tüketiciye değer olarak ge- 
ri dönmesi gerekli. Pazarlamacı perspektifinden 
baktığımızda uygulamalar adım adım gelişebiliyor. 
Önce nesnelerin internetini adapte etmek, sonra 
veri analitiğini doğru yapmak ve nihayetinden ve- 
riden elde edilen bilgi ile tüketiciye değer yarat- 
mak... Değer yarattığınız aşamada da simülasyon, 
yapay zeka, artırılmış gerçeklik gibi bir çok olgu- 
dan faydalanabiliyor oluruz. Bir de Filiz Hoca tü- 
ketici davranışından da bahsetti. Pazarlama 4.0'da 
bahsedilen hep hayatımızda olan “dijital olgu” da- 
ha da tüketicinin dünyasına nüfuz etti ve tüketici 
davranış modeli evrimleşti. Bu çok önemli çünkü 
bizim hep bahsettiğimiz farkındalık, tutum, aksi- 
yon arasına farklı parametreler girmeye başladı. 
Bunlar da topluluk hareketi, adı da “sorma”, davra- 
nışta bulunduktan sonra memnun olursa avukatlı- 
ğını yapma “savunma” ve tekrar topluluğa dönüp 
bilgi verme... Süreçler ciddi şekilde evrimleşti. Pa- 
zarlamacıların da bunu kendi faydalarına kullan- 
maları gerekiyor. Bu anlamda 2018'de influencer 
pazarlaması tekrar ciddi şekilde büyüyen bir ivme- 
de devam edecek. Philip Kotler “F Factor” diye bir 
kavram açıkladı; eskiden tüketicinin iç süreçleri- 
ni etkileyen sosyal çevrede arkadaş çevresi ve aile 
(friends & family) vardı, şimdi Facebook fanları ve 
tanımadığımız kişiler girdi. Bu anlamda influencer 
marketing çok önemli olacak. Pazarlamacı bunu 
başlatabilecek ancak devamında bu pazarlamacı- 
nın kontrolünden çıkacak, o nedenle içerik pazar- 
laması tekrar gündeme gelecek diye düşünüyorum. 
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“TV NASIL RADYOYU ÖLDÜRMEDİYSE, DİJİTAL DE 
OFFLINE KANALLARI YOK EDECEK DİYE BİR ŞEY YOK. 
KULLANIM ORANLARI, KAMPANYA İÇERİSİNDEKİ 
AĞIRLIKLARI ETKİLENİR, FORMATLARINA DA ETKİ 
EDEBİLİR, AMA YOK ETMEZ” 


* Gresi Sanje 


için çaba gösteriyor. Samsung, Bixby'yi tüm cihaz- 
larında standart hale getirdi bile. Bu teknolojilerin 
tamamı tüketicinin sorusuna, o tüketiciyle olan 
önceki deneyimini de göz önünde bulundurarak 
kişiselleştirilmiş bir yanıt vermeye çabalıyor. Bu 
durum da yapay zekanın bizi standartlaşmadan 
ziyade kişiselleştirilmiş deneyimlere doğru götü- 
receğinin en güzel göstergesi. 
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ELİF KARAOSMANOĞLU: Bunun çok güzel bir uy- 
gulaması olmuştu. Bundan 3-4 sene önceydi sanı- 
rım Türkiye'de aynı anda elektrikler gitti; sanırım 
güç atlaması olarak adlandırılıyor. Playstation anın- 
da kendi oyun karakterlerinden biri ile - elektrik 
veriyormuş, ismi Blanca- twitter'a post çıktı: “Şuan 
sana çok ihtiyacım var. #Blanca” Faber Castell de bu 
konuda paylaşım yapmıştı. Mağara resimleri şeklin- 
deki görsellerini girdiler. Bir de Oreo'nunki güzeldi, 
Oreo'nun beyazından ortam ışıyordu. Bunlar “ger- 
çek zamanlı pazarlama” anlamında güzel örnekler- 
di. Eş zamanlı veriyi irdeleyebilecek teknolojiyi ha- 
yata geçirebilme yetenekleri var bu markaların. 


MUHSİN BAYIK: Şu anda Unicorn (masallardaki 
hayali ve nadir bulunan tek boynuzlu at) diye bir 
kavram var, değeri milyar dolar üzerinde olan şir- 
ketler... Şu anda 224 şirket var. Ve bunların şirket 
değeri 778 milyar dolar. Peki bu bize neyi söylüyor? 
Aslında iş yapış tarzı değişiyor. Az önce Gresi Ho- 
ca'nın söylediği çok güzel bir şey var, “dijitalleş- 
me, biz dijitale geçtik, ya da web sayfamızdan satış 
yapıyoruz”. Hayır, şirketlerin iş yapış tarzı değişi- 
yor ve Unicorn'lar aslında bize birkaç tane şey öğ- 
retiyorlar. Bunlardan bir tanesi yeni ürün geliştir- 
me eskisi gibi değil; farklı bir şeye bakmanız, farklı 
bir şekilde davranmanız lazım. Her türlü ürün... Bu 
224 şirket arasında AR/VR sağlayan şirketlerden 
2 tane var. Bir tanesinin değeri 4 milyar dolar ci- 
varında. Diğeri bir sağlık analitiği şirketi, değeri 3 
milyar dolar civarında. Dolayısı ile bir taraftan “big 
data” dan bahsediyoruz, ama 2 sene önce Netflix'i 
Ziyaret ettiğimizde big data ile uğraşan kişi kendi- 
siifade etmişti, “Amerika'da bile herkes big data di- 
yor ama bunun nasıl yapıldığını bilen çok az insan 
var” diye. Dolayısı ile kavram, nöropazarlama gi- 
bi, ölü balıktan da biz o sinyali alıyoruz ama bu işe 
dönüyor olmalı. Buradan şuna geleceğim, pazarla- 
macılar bence her zaman önemli çünkü yeni ürün 
geliştirdik, biz bunu nasıl pazarlayacağız? Geçen- 
lerde bir ilan vardı, inovasyon müdürü arıyoruz 
şeklinde, teknik müdüre bağlı çalışacak. Bu Türki- 
ye'de ciddi büyük bir şirketin gerçek ilanı... Bu bi- 
raz trajikomik... Steve Blank kitabında “customer 
development” tan bahsediyor, yani üründen önce 
“müşteri geliştir” diyor. Harika olmayan bir ürün 
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“PHILIP KOTLER *F FAGTOR' DİVE BİR KAVRAM AÇIKLADI; 
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SOSYAL ÇEVREDE ARKADAŞ EVRESİ VE AİLE (FRLENDS 
& FAMILY) VARDI, ŞIMDI FACEBOOK FANLARI VE 


TANIMADIĞIMIZ KİŞİLER GİRDİ” 


» Evren Dağ Başar 


ortaya çıkar ve ürünü önceden pazarlamaya baş- 
la. Dolayısı ile eğer şirketler de farklı bir şey yap- 
mak istiyorlarsa ve trene atlamak istiyorlarsa, eski 
tarzdaki eski organizasyon şemasının çok işe ya- 
rayacağını düşünmüyorum. Ve bu Unicorn'laşma 
büyük şirketlerin şu anlamda gözünü açıyor. Başka 
bir araştırmada diyor ki Amerika'da S&P500'deki 
şirketlerin önümüzdeki 10 yılda yarısı kalmayacak 
yani düşünsenize, ya bu şirketlerin yarısı önümüz- 
deki 10 yıl içinde olmayacak ya birbirlerini satın 
alacaklar ya da rekabetten dolayı kaybolacaklar. 
Dolayısı ile bu ikisini beraber değerlendirmek la- 
zım ve bu anlamda da pazarlamacılar; hem ürünün 
konseptini geliştirme aşamasından, nihai pazara 
ulaşmasına kadar her alanda olaya dahil olacaklar 
diye düşünüyorum. 


PINAR BÜYÜKBAICI: Kesinlikle katılıyorum ve 
şimdiye kadar dinlediklerimden de aldığım notlar 
bunun kesinlikle bir yöntem olmadığı. Çünkü evet, 
gerçekten sözdü, sonra yazıya döndü ama yöntemi 
biz bir şekilde benimsiyoruz, adapte oluyoruz ve 
o yöntemi kullanmaya başlıyoruz. Burada gelece- 
ğin ne getireceğini okuyabilmek için belki de amaç 
nereye doğru gidiyor ve sistem meselesi doğru so- 
ru. Amaç da aslında çok değişik değil, hala biz “tü- 
ketici davranışını en dinamik modelleme ile oku- 
yabilen rekabet avantajı yaratacak” diyoruz özetle. 
Burada dinamik olabilmek önemli, çünkü çok hız- 
lı değişen bir tüketici davranışı var, çok daha fazla 
değişkeni olan bir tüketici davranışı var eskiye ba- 
kınca. Çünkü Economist ve Forbes tarafından açık- 
lanan, tüketicilerin birbirine yakınlaşması, yakın- 
saması gibi geleceğin bazı anahtar kavramları var. 
“Yakınsama” bunların en önde gelenlerinden birisi. 
Tüketici davranışında da muazzam bir yakınsama 
var. Bunu ne kadar dinamik ölçeklerde okuyabilir- 
lerse o kadar rekabette öne geçecekler ve gerçek- 
ten geleneksel şirketlerin yapıları yetersiz kalıyor. 
Burada biz çok enteresan modeller görmeye başla- 
yacağız, iş birliği modelleri görmeye başlayacağız. 
Çok daha dinamik bir şekilde buna yönelik dijital 
araçları, bu yapay zekâ olabilir, büyük veri yönetimi 
olabilir, bunları kullanabilen startup'ları artık çö- 
züm ortağı olarak almaya başlayacaklar. Kendi or- 
ganizasyon yapılarını bu gelen alternatif çözümle- 
re adapte olacak şekilde esnetmeye başlayacaklar. 
Bunu yapabilen oyuncular hareket edebilecek, bü- 
yük olacak. Bir de rekabetin dinamikleri şu yönde 
de değişecek, büyükler kadar fazla imkânı olma- 
yanama hızlı hareket edebilenler de rekabette daha 
kuvvetli olacaklar. Yani, hiç beklemediğimiz ölçek- 
te yada türde şirketlerin görünürlüğünün artacağını 
düşünüyorum ben. Bu trendleri iyi yakalayabildik- 
leri için, o aralara çok daha iyi sızabildikleri için ve 
çok daha esnek cevap verebildikleri için bu pazarla- 
ma araçlarını çok daha iyi kullanabildikleri için gö- 
rünürlüğü artan, daha küçük ölçekteki şirketleri de 
görmeye başlayacağız. Tüketiciler de bunları seve- 
cek. Yani illaki büyük şirketlerin ürünleri, yarattık- 
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ları ana akımlar vs. demiyor tüketici artık. Tam ter- 
sine diğerlerine çok daha sıcak bakıyor. 


SELÇUK TUZCUOĞLU: Yapay zekâ da bir algorit- 
ma olduğu için sonuçta onu da birileri hazırlıyor 
ve onun da manipüle edilmesi mümkün ve mar- 
kalar bir şekilde ona da hükmetmeye çalışacaklar. 
Geçenlerde katıldığım bir pazarlama konferansın- 
da konuşuldu, eğer senin adına siparişi buzdolabın 
veriyorsa ve sevkiyatı da e-ticaret sitesi yapıyorsa, 
markalar niye hala sana hitap etmeye devam et- 
sinler ki, buzdolabına hitap etmeye başlayacaklar, 
sonuçta siparişi o veriyor. Bir şekilde markalar ora- 
ya kaynamaya başlayacaklar. Bir boyut daha kat- 
mak istiyorum ben, bu kadar çok data konuşul- 
duktan sonra, herhalde 2018'de gündemdeki en 
önemli kavramlardan bir tanesinin de “güvenlik” 
olacağını düşünüyorum. Çünkü her şey kişisel ve- 
riler vs. artık bu kadar ortalığa döküldükten son- 
ra gündeme damga vuracak konulardan bir tanesi 
de güvenlik olacaktır diye düşünüyorum. Şimdiye 
kadar değinmediğimiz bu yıldan itibaren daha da 
önem kazanacak konulardan biri de “yüz tanıma 
teknolojisi”. Yani artık öyle şifre girme falan kal- 
madı. Zaten telefonunuza girerken önce parmağı- 
nızı basıyordunuz, sonra ses şifre olarak kullanıl- 
dı, şimdi son modellerde de yüzünüzü şifre olarak 
kullanmaya başladılar. Geçenlerde yüz tanımanın 
ilginç bir uygulamasını gördüm. Yüzdeki ifadeler- 
den insanların ruh halini anlama ve ona göre ürün 
sunmayı bir adım daha ileri götürmüşler, yaşar- 
ken köpeğinizin yüzünü tarıyorlar, barınaklardaki 
köpeklerin de yüzlerini tarayıp bir veri tabanında 
topluyorlar ve köpeğiniz öldüğünde, barınaktaki 
köpeklerden yüz hatları köpeğinize en çok benze- 


yen köpeği “bunu sahiplenmek ister misiniz” diye 
size öneriyorlar. 


EVREN DAĞ BAŞAR: Köşedeki bir yiyecek ve- 
ya kahve dükkânı sizi telefonunuzdan tespit edip, 
size anlık “gel telefonunu burada şarj et, vale hiz- 
metim de var, bir de kahve içersin” dediğinde ora- 
da çok büyük bir değer yaratıyor. İşte bu anlamda 
gerçek pazarlama üzerine ciddi şekilde düşünme- 
miz ve yatırım yapmamız gerekiyor ve yine bunun 
arkasında büyük veri analitiği, belli teknolojileri 
adapte etmek var. 


PINAR BÜYÜKBALCI: Sosyal medyayı kullanma- 
yı, deneyimlerini paylaşmayı çok seven müthiş bir 
jenerasyonun artık ana tüketici kitlesi olacağı dü- 
şünülürse aslında her birinin ciddi bir pazarlama 
kanalı olarak devreye gireceği söylenebilir. Peki 
işletmeler bunu ne kadar kontrol edebilecek? Çün- 
kü onlar kullandıkları ve beğendikleri bir ürünü 
de anında lanse ediyorlar, memnun kalmadıkları 
bir deneyimi de anında paylaşıyorlar. Yani tüke- 
ticinin kendisi de çok ciddi bir pazarlama kanalı 
olarak artık ağırlığını koyuyor. 


SELÇUK TUZCUOĞLU: O zaman özet olarak diye- 
biliriz ki, tüm bu yeni kavramlar ve teknolojiler 
bir yandan markalara, tüketicilere daha iyi hizmet 
sunmak için yeni açılımlar yaratırken, diğer yan- 
dan da küçük ve yeni de olsalar, bu yeni teknoloji- 
leri yetkinlikle kullanmayı becerebilen yaratıcı ve 
hızlı girişimlere de sınırsız imkanlar sunuyor. De- 
ğerli hocalarım ve değerli sektör temsilcileri katı- 
lımınız için çok teşekkür ederim. Gelecek ay yeni 
bir konu ve konuklarla tekrar görüşmek üzere... — 


Havas Creative 
Group'tan Serhat 
Akkılıç, yapay 
zekayı kullanmayı 
reddedenlerin 
işlerini kaybetmekle 
yüz yüze kalacağını 
belirtti. 
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KİM OLDUĞUNU 
SÖYLE, KURDUĞUN 
STARTUP'IN KADERİNİ 
SÖYLEYEYİM 


Başarılı işletme size ve çalışanlarınıza bağımlı 
olmadan, tıkır tıkır çalışan, ticari ve kârlı işletmedir. 


BENİM gibi birçok startup 
ile hatırı sayılır saatleri 
geçenler bilir, startup demek 
hızlı ve mükemmel olmayan 
çözümler demektir. Bu 
yaklaşım elbette ki doğrudur 
ve literatürde hızlı bir şekilde 
yerini MVP-“Most Viable 
Product” olarak almıştır. 
Startup'ın ilk zamanlarında 
maharet, hızlı ve mükemmel 
olmayan çözümler çıkarıp 
sürekli geliştirmektir. 

Ama faturalar kesilmeye 
başladığında iş, hızlı 
büyümenin hızının altında 
ezilmeyecek bir startup 
olmaya evrilir. Bu aşamada 
büyümeyi sörf dalgasına 
çevirmek önemlidir. Başarılı 


bir işletme, patrona ve 
çalışanlara bağımlı olmadan, 
tıkır tıkır çalışan, ticari ve 
karlı işletmedir. 

Bu evredeki startuplar'ımız 
için bir kontrol listesi 
paylaşalım: 


1- “Ben X yaptıklarım - 
Sonuçlar” formülüne dikkat 
edin. Sonuçları değiştirmek 
için sadece yaptıklarınızı 
değil, bazen yapacaklarınızın 
önünde bir engel olan 


kendinizi değiştirmek gerekir. 


2- Bir başka deyişle, 
girişimlerinizi büyüttüğünüz 
hızda kendinizi de 
büyütüyor musunuz? Yani 


Jim Rohn diyor ki: “Bir işin daha kolay olmasını değil, bu işte 
daha iyi olmayı dile. Daha az problem değil, daha fazla yetenek 
dile. Daha az meydan okuma değil, daha fazla bilgelik dile.” 


AYŞEGÜL AKŞAK /ctonCOACH Türkiye - İşletme Koçu 


kendi release'lerinizi ya da 
üst versiyon geçişlerinizi 
yapıyor musunuz? Hem 
beceri setinizin hem de 
teknik yetkinlik setinizin üst 
versiyonu ne? 

3- Yeni çağın beceri seti 
listesine göre kaç puan 
alıyorsunuz ? 

* Karmaşık sorunları çözme 
* Kritik düşünebilme 

»* Yaratıcılık 

* İnsan yönetimi 

* Koordinasyon 

* Duygusal zeka 

» Yargı ve karar verme 

» Hizmet odaklılık 

»* Müzakere 

» Bilişsel esneklik (Yeni) 
(Kaynak: Future of Jobs Report, World 
Economic Forum 2017) 

4- Alışkanlıklarınız ne? 
Haftada kaç saatinizi “In the 
business- işinizi yürütmeye”, 
kaç saatini “On the 

business- işinizi büyütmeye” 
harcıyorsunuz ? 


5- Aşağıdaki kimliklerin ne 
kadarı (9) sizi tanımlıyor? 
» Vizyon yapıcı, hayal 
tetikleyici ........................... 
» Pazarlamacı ... 
» Satışçı 
» Growth Hacker 
* Kültür Elçisi 
* Rakamlarla konuşan......... Yo 
» Ürün geliştirmeci................ To 
» Planlamacı 
» Stratejist 
»* Networker 
» Sistem kuran... 


6- A takımını kurabilmek 
ustalık gerektirir ve 
evrensel doğruları vardır. 
Takım kurma ustası olmak 
için haftada kaç saatinizi 
ayırıyorsunuz? Bunun 

için özel destekler ya da 
eğitimler alıyor musunuz? 
DISC davranış profili biliyor 
musunuz? 


7- Takımınızdaki bireylere 
size bağımlı olmadan 

ve fakat şirketinizin var 
olma nedenine tutku ile 
bağlı olarak çalışması 

için haftada kaç saat kafa 
patlatıyorsunuz? Ne tür 
destekler alıyorsunuz? Yoksa 
bunu yapmak yerine hâlâ 
ürün mü geliştiriyorsunuz? 


8- Siz takımınıza iyi 
bakarsanız, takımınız 

da müşterilere iyi bakar, 
müşteriler işinize iyi bakar, 
işiniz de size iyi bakar. 


PATRON 


İŞLETME 


MÜŞTERİLER 


9- Şirket kültürünü 
oluşturmak için ajandanızda 
ne var? Ne zaman, hangi 
öncelikte? Peter Drucker'ın 
dediği gibi “Kültür stratejiyi 
kahvaltıda yer”, peki sizin 
kahvaltınızda ne var? 


Tekrarlayalım: 

Başarılı işletme size ve 
çalışanlarınıza bağımlı 
olmadan, tıkır tıkır çalışan, 
ticari ve kârlı işletmedir. 
Siz uyurken de büyüyen, 
günün sonunda Sizi pasif 
gelir seviyesine getirecek 
olan girişim iş modeli, en 
sevdiğimiz iş modelidir. 
Siz kim iseniz, girişiminiz 
de o olacak. Siz açık fikirli 
iseniz o da açık fikirli, siz 
öğrenenseniz o da öğrenen, 
siz dışa dönükseniz o da 
dışa dönük.... Çünkü bu 
şirketin kültürünü iğne 
oyası gibi tek tek işlemek ve 
yaşamak, delege edilemez 
asli görevinizdir. — 
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DIŞ TİCARETE YENİLİKÇİ ÜRÜNLER 


Türkiye'ye BPO sistemini ilk getiren banka İş Bankası. BPO ile dış ticaret yapan müşteriler, alıcı ve satıcı 
konumundayken güvenle ilerlemeleri ve sürecin hızlı şekilde gerçekleşmesi mümkün oluyor. Ayrıca hızlı 
ödeme altyapısı olan Toplu Döviz Transferleri uygulaması ile çok sayıda işlem hızlı sonuçlanıyor. 


İŞ BANKASI'NIN 2017 yılı 

Eylül sonu bilançosunun 
yüzde 66'sı kredi, toplam 
kredilerimizin ise yüzde 
75,8'i ticari krediden 
oluşuyor... 2017 yılı üçüncü 
çeyrek itibarıyla 173,3 
milyar TL nakdi ticari 
kredi bakiyesi bulunuyor. 
Türkiye İş Bankası Genel 
Müdür Yardımcısı Şahismail 
Şimşek, “Bu veriler, bizim 
ülkemizin ekonomisine 
duyduğumuz güvenin ve 
ticaret-sanayi hayatına 
verdiğimiz desteğin açık bir 
göstergesidir” diyor. 

KOBİ kredileri özelinde 
bakıldığında ise 2017 

Eylül sonu itibarıyla, KOBİ 
müşterilerinin nakdi krediler 
toplamı 52,7 milyar TL olarak 
gerçekleşti. İş Bankası'nın 
KOBİ kredilerindeki pazar 
payıise yüzde 11,3”tür. 


Maliyet kontrolü 
Bankanın elbette kredi 
dışında da hem maliyetleri 
kontrol altında tutan, hem 
de işleyiş basitliği ile fark 
yaratan başka ürünleri de 
var. Şimşek bunları şöyle 
anlatıyor: “Örneğin POS 
cirosu nispeten yüksek 
olmayan firmalara hem 
pratik hem de hesaplı bir 
uygulama olan Sabit Tarifeli 
POS/Sabit Tarifeli ÖKC'den 
faydalanmalarını öneriyoruz. 
Bu uygulama, aylık sabit 

bir ücret ödeyerek, tarife 
dahilinde belirli bir üst limite 
kadar kartla yapılan satışları 
ertesi iş günü kesintisiz 
olarak tahsil etme imkânı 
veriyor. Üstelik yenilikçi 

ve firma dostu özellikleri 

ile POS paketlerimiz limit 
aşım derdine de son veriyor. 
Bunun yanı sıra ÖKC 
cihazları ile ilgili de avantajlı 


Türkiye İş Bankası Genel Müdür Yardımcısı Şahismail Şimşek: “KOBİ Bankacılığına 
yönelik çalışmalarımıza dijital alanda yeniliklerle devam edeceğiz.” 


çözümler sunuyoruz. Yasa 
kapsamında Yeni Nesil 
Ödeme Kaydedici Cihaz 
(ÖKC) kullanma zorunluluğu 
olan üye işyerlerinin bu 
sürece daha hızlı uyum 
sağlayabilmesi amacıyla, 
bankamız kredi kartlarıyla 
ve şubelerimiz aracılığıyla 
İŞMER'den satın alınacak 
Ingenico marka yazarkasa 
POSJar için MaxiPuan 

ve 9 taksit avantajı 
sunuyoruz. Ayrıca POS- 

ÖKC başvuru sürecimizi 

de kolaylaştırdık. Artık 

ön POS-ÖKC başvurular 
isbank.com.tr üzerinden 
gerçekleştirilebiliyor. “ 

İş Bankası, Maximum 
Business Card, İhracatçı Kart, 
Maximum Tema Şirket Kredi 
Kartı ve Bayi Kart ürünleri 
ile KOBİ'lere özel farklı kart 
çözümleri sunuyor. 


KOBİ'lerin faaliyetleri 
açısından bir diğer önemli 
alan da dış ticaret olarak öne 
çıkıyor. Banka, dış ticaret 
üzerine faaliyet yürüten 
KOBİ'lere özel, ithalat ve 
ihracat işlemlerinin hızlı 
ve sağlıklı ilerlemesi ve 
ihtiyaçlarını doğru zamanda 
karşılayabilecek yurt içi ve 
yurt dışındaki yaygın şube 
ağıyla hizmet veriyor. 


Dış ticaret uzmanları 
Bölge satış müdürlüklerinde 
KOBİ'lerin sorunlarına 
çözüm geliştirilmesi 
konusunda faaliyet gösteren, 
mevzuata hakim dış 

ticaret uzmanı yöneticileri 
bulunuyor. Bunun dışında 
Türkiye'ye BPO sistemini 
ilk getiren banka İş Bankası. 
BPOtile dış ticaret yapan 
müşteriler, alıcı ve satıcı 


konumundayken güvenle 
ilerlemeleri ve sürecin 
hızlı şekilde gerçekleşmesi 
mümkün oluyor. Ayrıca 
hızlı ödeme altyapısı olan 
Toplu Döviz Transferleri 
uygulaması ile çok sayıda 
peşin, mal mukabili ithalat, 
hizmet ithalatı ya da diğer 
döviz transferi işlemlerinin 
hızla sonuçlandırılması, 
bildirim ve dekontların 

ise aynı hızla müşterilere 
ulaşması sağlanıyor. 
Şimşek, yeni döneme 
yönelik olarak “İş Bankası 
olarak KOBİ Bankacılığına 
yönelik çalışmalarımıza 
dijital alanda yeniliklerle 
birlikte yoğun bir şekilde 
devam edip KOBİ'lerimizin 
ihtiyaçlarına özel ürün 

ve kampanyalarımız ile 
kendilerini buluşturacağız” 
mesajı veriyor. — 
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LÜKSÜN OTONOM 
TANIMI: YENİ AUDI A8 


Audi'nin amiral gemisinin dördüncü nesli olan ve Neckarsulm Üretim 
Merkezi'nde üretilen Yeni A8, çığır açan dokunmatik kontrol konsepti 
ve yeni tasarım diliyle dikkat çekiyor. 


OTOMOTİV şirketleri 
özellikle son birkaç 

senedir yapay zeka, 

otonom sürüş, elektrikli 
otomobil kavramlarını 
gündemlerinden 
düşürmüyorlar. Neredeyse 
tüm otomobil segmentlerine 
sirayet eden teknolojik 
yenilikler otomotiv 
endüstrisinin amiral 
gemilerinin de en önemli 
gündem maddelerini 
oluşturuyor... Bu ay itibarı ile 
kaleme almaya başladığım 
Car Time'a, Turkishtime'ın 


okuyucu kitlesini oluşturan 
firma patronlarının da yakın 
markajında olan yeni Audi 
A8'in teknolojik özellikleriyle 
başlıyoruz. Audi'nin amiral 
gemisi olarak tanımlanan 

A8 modelinin dördüncü 
nesli olan Yeni A8, çığır açan 
otonom sürüş fonksiyonu, 
dokunmatik kontrol 
konsepti ve yeni tasarım 
diliyle dikkat çekiyor. 
Audi'nin Neckarsulm Üretim 
Merkezi'nde üretilen yeni 
A8, 2018 yılının ilk çeyreğini 
takiben 3.0 TDI motor 


seçeneği ile Türkiye'de satışa 
sunulacak. Otomobilin 
tasarımı, sportif görünümü, 
hafif gövde ve guattro 
sürekli dört tekerlekten 
çekiş sistemi ile Audi 
markasının dünya çapında 
üne kavuşmasını sağlayan 
niteliklerini vurguluyor. 
Lazer aydınlatma kullanan 
HD Matrix LED farlar ve 
arkada OLED teknolojisinden 
yararlanan LED şerit 
aydınlatmalar ile hem 
gündüz hem de gece dikkati 
çekmeyi başarıyor. 


Yeni Audi A8, 2018'in 
ilk çeyreğini takiben 
3.0 TDI motor seçeneği 
ile Türkiye'de satışa 
sunulacak. 


İç mekanda lüks bir 

salon hissi 

Yeni A8'in en klas koltuğu, 
sağ arkada yer alıyor; A8 

L versiyonunda yer alan 
opsiyonel dinlenme koltuğu 
dört farklı ayar seçeneğine ve 
bir ayak dayama yerine sahip. 
Dinlenme koltuğuna oturan 
yolcu, ön yolcu koltuğunun 
arkasına entegre edilen ve 
birçok ayara sahip olan ünite 
yardımıyla ayaklarını ısıtıp 
ayaklarına masaj yapabiliyor. 
Arka koltuktaki yolcular 
ayrıca ortam aydınlatması, 
yeni HD Matrix okuma 
ışıkları ve masaj koltukları 
gibi birçok fonksiyonu kontrol 
edebildikleri gibi, ayrı bir 
işletim ünitesi üzerinden 
telefon konuşmalarını da 
gerçekleştirebiliyorlar. 
Marka, lüks sınıfın temsilcisi 
otomobilde yüksek kalite 
standartlarını dijital çağa 
yepyeni bir işletim konseptiyle 


taşıyor. Otomobilin birçok 
fonksiyonu yeni ve doğal 
ses kontrol sistemiyle 
kumanda edebilirken, bir 
önceki modelde kullanılan 
geleneksel döner düğme 

ve dokunmatik ekranını 
geçmişte bırakıyor. Gösterge 
panelinde kullanılan düğme 
sayısı son derece azaltılmış 
durumda. 


Otonom sürüş özelliği 
Yeni A8, özellikle otonom 
sürüş için geliştirilen ilk 
tüketici sınıfı otomobil olma 
özelliğini taşıyor. A8'in yapay 
zeka pilotu, gidiş ve geliş 
şeritlerinin bariyerle ayrıldığı 
otoyol ve ana yollarda, 60 
km/h'den düşük hızlarda 
otomobilin kontrolünü ele 
alıyor. Sistem, orta konsol 
üzerindeki Al düğmesine 
basılarak devreye sokuluyor. 
Kalkış, hızlanma, dönüş ve 
frenler, sıkışık trafik pilotu 
tarafından yönetiliyor. 
Sistem, sürücünün sürekli 
otomobili kontrol etmesi 
ihtiyacını ortadan kaldırıyor. 
Hız, belirlenen sınırlara 
ulaştığında bir uyarıyla 
sürücün otomobilin 
kontrolünü yeniden 
devralmasını sağlıyor. Teknik 
açıdan bakıldığında, sıkışık 
trafik pilotu bir devrim 
niteliği taşıyor. Pilotlu 

sürüş sırasında merkezi 
sürücü asistan kontrolörü 
(ZFAS), sensörlerden elde 
edilen verileri bir araya 
getirerek otomobilin 
çevresindeki alanı sürekli 
olarak tarıyor. Audi'nin 
geliştirdiği yapay zekalı (AT) 
sıkışık trafik pilotu, A8'in 
satışa sunulduğu ülkelerin 
yerel mevzuatlarına ve 
uygulamalarına göre 
şekillenecek. Audi Al 
uzaktan otopark pilotu, A8'in 
park yeri ve otoparklarda 
otomatik olarak manevra 
yapmasını sağlarken, 
sürücünün tek yapması 
gereken manevrayı izlemek. 
Bu sırada otomobilin içinde 
olmasına dahi gerek yok. — 


İhracatın şampiyonu yine Ford 


Türkiye ihracatının 12 yıldır üst üste 
lider sektörü otomotiv endüstrisinde 
2017 senesinin şampiyon firmaları 
belli oldu. Geçen yıl 28,5 milyar 

dolar ihracata imza atan otomotiv 
firmalarının zirvesinde Ford Otomotiv 
yeraldı. Otomotivde en çok ihracat 
gerçekleştiren firmalar sıralamasında 
Ford Otomotiv'in ardından Toyota 
Otomotiv ikinci, Tofaş da üçüncü oldu. 
İlk üç şirketi sırasıyla Oyak Renault, 


Kibar Dış Ticaret, Mercedes-Benz 
Türk, Bosch, Man Truck & Bus ve 
Goodyear Lastikleri takip etti. 

OİB Yönetim Kurulu Başkanı Orhan 
Sabuncu, “İhracat yaptığımız ülke ve 
bölgelerdeki pazarların büyümesi, 
Türkiye araç üretimi ve ihracatındaki 
artış, yeni modellere olan yoğun 
ilginin de etkisiyle otomotiv 
firmalarımız 2017 yılında da başarı 
grafiğini sürdürdü” dedi. — 


Rolls Royce Phantom VI Türkiye'de 


Geçen yıl Londra'da görücüye çıkan yeni Rolls-Royce Phantom Türkiye'de ilk kez 
sergilendi. Phantom serisinin sekizinci modeli olan yeni otomobil selefine göre 

daha sağlam, daha hafif ve daha sessiz. I milyon 406 bin Euro'luk fiyatıyla dudak 
uçuklatan Phantom V1ll'in Türkiye ön siparişleri 2019'a kadar dolmuş durumda. — 
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BERLİN'DE MODERN 
BİR TÜRK ROTASI 


Mall of Berlin içinde de şubesi olan Hasır Burger, hamburger 
çeşitliliğiyle beni oldukça şaşırttı ve tatmin etti. Önünde uzunca 
bir kuyruk. Herkes bu Türk markasının önünde sabırla bekliyor. 


SİYASİ tarihin yakın 
geçmişine mesken olmuş bir 
şehir Berlin. Küllerinden ve 
savaş sonrası molozlardan 
tekrar doğmuş bir kültür 
şehri. Geçmişte Türkiye'den 
Berlin'e giden tek şey ise 
topraklarımızdan parça 
parça götürülerek Berlin 
Bergama Müzesi'nde 
sergilenen Artemis Tapınağı 
değil. Türkiye'nin çalışkan 
insanı ve girişimci ruhu da 
Berlin'e yıllar önce göçen 
değerlerden. Giresunlu 
Aygün ailesi ise bu değerin 


üzerine başarı inşaa etmiş 
bir nesli 40 yıla yakın 
süredir Almanya'da temsil 
ediyor. 6 erkek kardeşin 
sahip olduğu Titanic Otelleri 
ve restoran zincirleri Berlin 
ile özdeşmiş markalar 
haline gelmiş. Kardeşlerden 
Ahmet Aygün turizm aşığı 
birişadamı. Kendisiyle 
Ziyaret ettiğim şehrin en 
prestijli noktalarından 
Gendarmenmarkt 
bölgesindeki Titanic Otel 

ise tek kelimeyle bu başarı 
hikayesinin son zamanlarda 


şehre atılan bir imzası 

gibi. Adeta mükellef bir 
pastanın üzerine konan 

son bir çilek tanesi. Ahmet 
Bey, eşi Sedef Hanım 

ve Aygün ailesinin tüm 
üyeleri haklı bir gururun 
sahipleri. Türkiye'deki 
Titanic otellerinin yanında 
Berlin'de üç adet Titanic 
Otel bulunuyor. Son açılan 
otel 5 yıldızlı kategorisi, 
mimarisi ve konumuyla 
gerçekten çok özel. Berlin 
Devlet Tiyatrosu'nun deposu 
olarak kullanılan bina tarihi 


Berlin'in gurme 
haritasında"Türk 
restoranlarının 
da artık güçlü 
izleri var. 


eser niteliğinde. Uzun bir 
restorasyon süreci ve İÇ 
mimar Aslı Dayıoğlu'nun 
tasarımlarıyla son halini 
almış. Otelin bulunduğu 
caddedeki tüm binaları 
1781 doğumlu mimar 

Karl Friedrich Schinkel 
tasarlamış. Mimarın anısına 
otelin alt katında bulunan 
barın ismi de Schinkel Bar 
olmuş. Sezen Aksu'dan 
Hellen Miller'a birçok ünlü 
ismin konakladığı otelin 
yıldızlar geçidi bardaki 
siyah beyaz fotoğraflardan 
hemen belli oluyor. Sezen 
Aksu'nun son Avrupa 
turnesinde kullandığı suite 
oda ise tam anlamıyla 

bir müze gibi. Sanatçının 
kostümleri, ayakkabıları 
ve hatta rujunun bile yer 
aldığı odanın duvarları 

ise Sezen Aksu'nun 
fotoğraflarıyla dolu. Suite 
odanın girişinde Sezen 
Aksu'nun ismini ve imzasını 
taşıyan pirinç levha ise 


sadece çok özel misafirlerin 
konaklayabileceği bir 
mekana girdiğinizin 
habercisi. Otelin elegant 
tasarımı, Bulgari marka 
banyo ürünlerinin 
kullanıldığı suite odaları, art 
deco vitrayların bulunduğu 
tasarım koltuklarla dolu lobi 
alanı Avrupa'da premium 
bir otelde konakladığınız 
tekrar hatırlatıyor. Otelin 
dışına çıktığınızda ise ünlü 
Patzschke kardeşlerin 
yaptığı dış cephe tasarımın 
şehrin bu tarihi bölgesine 
hak ettiği armağanı 
sunduğunu görüyorsunuz. 
Gelelim Berlin'in gastronomi 
hayatına. Şehir birçok 
Avrupa ülkesi gibi dünyanın 
farklı yemek kültürüne 
hitap edecek alternatiflerle 
dolu. Aygün ailesinin 
kardeşlerinden Saim Aygün 
ise işadamlığının yanında 
konu yemek olunca bu işin 
bilirkişisi. Vizyoner bir 
beyin ve gerçek bir gurme. 
Beraber ilk durağımız ise 
Hasır Restoran. 40 yıldır var 
olan mekan Türk yemek 
kültürünün Berlin'deki 
mihenk taşı. 6 şubesiyle 
beyaz yakalı Almanları bile 
sırada bekleten Hasır şehrin 
eniyi Türk lokantası. Favori 
lezzet ise tabii ki döner. 
Özellikle döner yanında 
sunulan yoğurtlu, acılı ve 
sarımsaklı sos seçenekleri 
Türkiye'den oldukça farklı 
ve mükemmel. Güğüm 
şeklindeki avizeler, turkuaz 
mavisi seramikler zengin 
mutfağımızı Türk kültürüyle 
birleştiren detaylardan 
sadece bazıları. Hemen 
karşısında ise Hasır'ın 
Amerikalı rakiplere taş 
çıkartacak Hasır Burger 
dükkkanı bulunuyor. Mall 
of Berlin içinde de şubesi 
olan marka hamburger 
çeşitliliğiyle beni oldukça 
şaşırttı ve tatmin etti. 
Önünde uzunca bir kuyruk. 
Herkes bu Türk markasının 
önünde sabırla bekliyor. 
Saim bey ile diğer durağımız 


ise “Türkiye'de bile böylesi 
yok” dediğim Beef Grill Club 
by Hasır. Mimari tasarımı 
yine mimar Aslı Dayıoğlu'na 
ait. Çok büyük emek ve 
para harcanmış. Özellikle 
sandalye tasarımlarına 
bayıldım. Ahşap kaplamalar, 
halattan avizeler, kav 
alanları ve retro kıyma 
makineleri Teksas'taki en 
premium et restoranlarını 
bile geride bırakır. Türk 
kültüründen esintiler 

de taşıyan mekan genç 
çiftlerin, işadamlarının ve 
politikacıların favorisi. Etler 
ise ABD'den. Tezgahtan 
marine edilmiş taze 
etlerinizi seçebiliyorsunuz. 
Himalaya tuzu kaplı 
dolaplar ise yaşlandırılmış 
etler için. Şehrin en 

popüler semtlerinde 

Beef Grill Club by Hasır 
restoranını görmeniz 
mümkün. Markanın hem 
kurumsal kimliğinde hem 
de dekorasyonunda siyah, 
kahve ve sarının mükemmel 
uyumunu görmek 

vizyoner dokunuşların 
göstergesi. Saim Aygün 

ile son durağımız ise yine 
ailenin yarattığı gastronomi 
markalarından olan 
Pascarella İtalyan restoranı. 
İtalyan şefin parmesan 
tekerinde trüf mantarlı 
tagliatelle makarnası 
denenmeli. “Al Dente” 
hususunda titiz olanlar 

hiç pişman olmayacak. 
Kapanışta ise votkalı bir 
sorbet hiç fena olmaz. 
Berlin'de gastronomik 
turun ardından “East 
Gallery” olarak tabir 

edilen grafitilerle dolu eski 
Berlin Duvarı kalıntılarını 
muhakkak inceleyin. Son 
olarak ise Sait Faik'in bir tek 
Bodrum'un maviliklerine 
yakışacağını söylediği ama 
halen Bergama Müzesi'nde 
sergilenen Artemis 
Tapınağı'na ziyarette 
bulunun. Böylece Berlin'deki 
Türk rotasına ihtişamlı bir 
nokta koyun. — 


BU AY DENEYİN 


The Grand Tarabya Otel 


* Martinez'in kokteyllerini 
* The Grand Tarabya Otel'in SPA'sını 
* Sushimoto'nun yılan balığı sushi'sini 


TREND NE? 


Gemi maketi 


* Kruvaze ceket giymek 
* Maket yapmak 
* Cep saati kullanmak 


ÜÇ ŞEHRİN POPÜLERLERİ 


r 


TIPAMIZ METER, 


Titanic Hotel, Berlin 


Otel 

* İstanbul: St Regis, The Grand Tarabya, Pera Palace 
* Berlin: Titanic Hotel, Zoo Hotel, Das Stue Hotel 

* Paris: Le Royal Morceau, The Ritz, St Regis 
Restoran 

* İstanbul: Spago, Gabbro, Papermoon 

* Kiev: Kanapa, Shoti, Whiskey Corner 

* Londra: Sexy Fish, Chiltern Firehouse, The Ledbury 


GASTRO... 


İREM SERTBAŞ iremsertbas O turkishtimedergi.com 


GERÇEK BİR 
İTALYAN: 
MEZZALUNA 


Hafta içi bir gün İstinye Park'ın içinde 
bulunan Mezzaluna'yı ziyaret ediyorum. 
Burayı tek kelimeyle anlatacak olsam 
“pizza” derim. Ama siz siz olun Italyan 
şef Fabio Brambilla'nın hazırladığı 
birbirinden farklı menüleri denemeden 
Mezzaluna'dan ayrılmayın! 


ŞEF FABIO, kısa aralıklarla 
misafirlerine farklı konseptli 
menüler hazırlıyor. Ben 

tam Venedik Festivali 
dönemine denk geldiğim 
için, seçtiği konsept de 
dolayısıyla Venedik'ti. 

Şefin menüsünde Venedik 
Festivali'ne özgü dokunuşları 


herlokmanızda hissetmeniz 
mümkün. Özel olarak 
hazırlanan tatlının yanında 
gelen kurabiyeler hem hafif 
hem de çok lezzetliydi. Fabio, 
menüdeki tüm yemekleri 
hazırlarken dikkat ettiği 

tek şeyin, misafirlerde 
anneannelerinin evinde 
bulabilecekleri yemekleri 
tattıkları hissini yaratmak 
olduğunu söylüyor. Aslına 
bakarsanız, ben detüm 
yemeklerde her şeyden çok 
samimiyet hissettim. Ama 
pizzayı bir kenara bırakacak 
olursak benim favorim: 
Risotto allo Zafferano oldu... 
Mezzaluna'yı vazgeçilmez 
yapabilecek en önemli 
neden, menünün baştan 
sona taze ürünlerden 
yapılmış olması. Burada 
asla dondurulmuş gıda 
kullanılmıyor. Şef Fabio 
Brambilla, “Mevsimin en 


taze ürünlerini kullanarak 
menümüzü oluşturuyoruz, 
dolayısıyla yemeklerimizin 
lezzeti daha çok ortaya 
çıkıyor. Amacımız yemekleri 
en yalın haliyle sunarak 
gerçek lezzetini sunmak” 
diyor. Yani Mezzaluna'da 
menü her mevsim sezonsal 
ürünlere göre değişiyor. 
Gelelim pizza konusuna... 
Burada yiyeceğiniz 

pizzayı İstanbul'un 
herhangi bir yerinde 
kolaylıkla bulabileceğinizi 
sanmıyorum. Neden mi? 
Mezzaluna'daki pizza çok 
ince ve tamamen mevsimsel 
ürünlere göre içindekiler 
değişiyor. Pizza hamuru 

ve pide hamuru arasındaki 
farkı görebileceğiniz nadir 
İtalyan restoranlarından 
biri Mezzaluna. Hem pizza 
hem risotto hem de deniz 
ürünlü salata yedikten 


Mezzaluna'da 
pizzadanrisotto'ya 
her şey taze 
ürünlerden elde 
ediliyor: 


sonra bir de tatlı yediğime 
ben deinanamıyorum, ama 
yiyorum! Benim gibi çikolata 
seven biriyseniz size önerim 
kesinlikle sufle yemeniz ve 
yanında americano kahve 
içmeniz. Eğer gerçek İtalyan 
lezzetlerini İtalyan bir şefin 
elinden tatmak isterseniz 
size kesinlikle Mezzaluna'yı 
tavsiye edebilirim. 

Şef Fabio misafirlerinin 
neden Mezzaluna'yı tercih 
ettiğini şöyle anlatıyor: 
“Mezzaluna'nın yerleşmiş 
kimliği ve doğru İtalyan 
dokunuşu ile bu mükemmel 
ve şaşırtıcı lezzetlerin 
herkesin ilgisini çektiğine 
ve herkese ulaştığına 
inanıyorum. Burada onları 
lezzetli İtalyan yemekleri ve 
sıcak bir atmosfer bekliyor.” 
Mezzaluna'da iyi İtalyan 
lezzetleri, iyi bir kahve ve 
samimiyet bulabilirsiniz. 


Ekmekte sağlık var! 


Antik tahıllarla zenginleştirilmiş ve daha yoğun buğday tadına sahip Uno Premium 
Tam Buğdaylı Kinoa ve Çiya Tohumlu sandviç ekmeği, yüksek omega 3 özelliği 
ile kalp ve damar hastalıklarını önlemede etkili olurken, içerisinde bulunan lif sayesinde 
kan şekerini düzenliyor. Tahıl tanesinin kepek, endosperm ve rüşeym katmanlarının 
ayrıştırılmadan kullanıldığı bu üründe, tahıllar ayrıştırılmadığı için besin değerlerini 
koruyor ve yüksek protein, lif, vitamin ve mineraller içeriyor. 


Mart'a özel 
lezzet 


Her ay özel olarak hazırladığı 
menülerle mevsime en çok yakışan 
reçeteleri sunan Wish More Hotel 
Istanbul'un Mart ayına özel sürpriz 
lezzeti ise Izgara Kuşkonmaz 
Eşliğinde Fileminyon. Bonfilenin 
en özel kesimlerinden biri olan 
madalyon formatına getirilen ete, 
taze kuşkonmaz, patates, soğan ve 
maydanoz eşlik ediyor. 


Kış için özel 
cookie'ler 


Soğuk kış günlerinde kahvenin 
yanında eşlik edilecek lezzetli bir 
atıştırmalık olarak düşünülen fıstıklı 
ve çikolatalı sıcak cookie'ler vanilyalı 
dondurma ile bir araya gelerek, 
çikolata parçacıklarıyla lezzetli bir 
tat oluşturuyor. BigCheffs, fıstıklı 
ve çikolatalı sıcak cookie'lerinin 
içerisinde bulundurduğu hem hafif 
tat bileşenleri hem de farklı lezzetler 
sayesinde misafirlerine keyifli bir 

tat sunmaya hazırlanıyor. 
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YARIM ASIRLIK POLATYOL 
ATAGA KALKTI 


Kökleri cumhuriyetin ilk yıllarına dayanan ve 95 yıldır altyapı taahhüt sektöründe 
faaliyet gösteren Polatyol, son 5 yıldır yurtiçinde ve yurtdışında iddialı yatırımlarla 
hem hızla büyüyor, hem kurumsal yapıda ciddi bir dönüşüm yaşıyor. 


ENR'IN hazırladığı son 
listede dünyanın en büyük 
250 müteahhidi arasına 
giren, Avrupa'nın en geniş 
alana yayılan gayrimenkul 
projeselerinden birini 

inşa eden, geçtiğimiz 
günlerde ciddi küresel 
rakipleri geride bırakarak 
Kuveyt'te önemli bir ihale 
kazanan Polatyol'daki bu 
dikkat çekici dönüşümü 
Grup CFO'su Gökhan 
Harunoğlu'yla konuştum. 
Şirket, Kuveyt'te yepyeni 
bir şehir kuruyor. Şehrin 
adı Adı Al Mutla... Ülke 
tarihinin en büyük projesi 
olarak inşa edilecek 

kentte tam 28 bin 288 aile 
yaşayacak. Polatyol bu 
büyük projenin bir parçasına 
ilişkin 165 milyon dolarlık 
ihaleyi, dünya devlerinin 
arasından sıyrılarak kazandı. 
Polatyol, Al Mutla kentinin 
altyapı çalışmalarını 
üstlendiği bölümünü 

24 ayda tamamlayacak. 
Gökhan Harunoğlu, 
“Hedefimiz Al Mutlaa 
kentinin üst yapı projeleri 
için açılacak ihalelerde 

de asıl oyunculardan biri 
olmak. İstanbul'da 1.6 
milyon metrekare arazisiyle 
Avrupa'nın en geniş alana 
yayılan projelerinden Eston 
Şehir projesini yürütüyoruz. 
Gayrimenkuldeki bu 
tecrübemizle uluslararası 
rakiplerimizin önüne 


geçeceğimizden hiç şüphe 
duymuyoruz” diyor. 
Kuveyt'teki başarıdan hemen 
önce gelen başka bir haber, 
Polatyol'un uluslararası 
başarılarının altını çiziyordu. 
Türkiye'yi Çin'den sonra 
dünya ikinciliğine taşıyan 
Türk müteahhitleri 

arasına Polatyol da katıldı. 
Polatyol geçtiğimiz yılki 
performansıyla, ENR 


tarafından açıklanan 
dünyanın en büyük 250 
müteahhidi listesine 
girmeyi başardı. Gökhan 
Harunoğlu Polatyol'u 

bu başarıya taşıyan son 
dönemde üstlendiği 

işleri ve yatırımlarını 

şöyle özetledi: “Polatyol 
Türkiye'nin ilk uluslararası 
müteahhitlerinden biri. Son 
4O yılda 9 ülkede 2 milyar 


dolarlık işler yaptı. 5 sene 
önce Türkiye'de altyapı 
taahhüt ve Azerbaycan'daki 
taahhüt işlerimiz vardı. Hem 
farklı sektörlere girme, hem 
büyüme kararı alındı. Ben 
de bu dönemde Polatyol 
Ailesi'ne katıldım. 2014'ten 
sonra Azerbaycan'da iki 
büyük işaldık. Aynı yıl 
İstanbul'da çok iddialı bir 
gayrimenkul geliştirme 
projesi olan Eston Şehir'e 
başladık. Gayrimenkul 
önemli bir dönüşüm oldu. 
Yaklaşık I milyon metrekare 
gayrimenkul geliştirme 
projesi hazırladık. Sadece 
buradan 2.5 milyar dolar 
satış geliri bekliyoruz. 

Bu kapsamda 50 bin 
metrekarede 315 birimlik 
Eston Şehir Mahallem'i 
tamamladık. Şimdi 210 

bin metrekarede 1090 
konut, 31 ticari birimlik 
Eston Şehir Koru projemize 
başladık. Öte yandan enerji 
yatırımlarımızı tamamlayıp 
enerji üretim ve satışına 
girdik. Kütahya'da yerli 
kömür kullanan termik 
santral ve bir HES'imiz 

var. İkisi de faal ve sisteme 
enerji üretip satıyorlar. 
Taahhüt tarafında 2017'nin 
son çeyreğinde Gürcistan 
ve Kuveyt'te ciddi altyapı 
ihaleleri kazandık. Bu 
işlerin hiçbiri milli bütçeli 
değil. Dünya Bankası, 

Asya Kalkınma Bankası, 
İslam Kalkınma Bankası 
gibi yurtdışı uluslararası 
kredili işler. Afrika'daki iş 
fırsatlarını değerlendirmeye 
başladık. bazı Afrika ülkeleri 
radarımızda, projeleri takip 
ediyoruz. Polatyol'un 
bugün Türkiye, Azerbaycan, 
Gürcistan ve Kuveyt'te 
devam eden taahhüt işlerinin 
büyüklüğü 1.5 milyar doların 
üzerine çıktı.” — 


25 ülkeye markalı ayakkabı ihraç ediyor 
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Fikret Şerafettinoğlu, markasız ihracat yapmadıklarını belirtiyor. 


Türkiye'de Scooter markasıyla 
su geçirmez botlarda lider olan 
Macro Ayakkabı'nın yurtdışındaki 
müşterileri, mağaza Zincirleri, 


MACRO Ayakkabı'yı 

1993 yılında kuran Fikret 
Şerafettinoğlu, bugün 25 
ülkeye Scooter markasıyla su 
geçirmez bot satıyor. Scooter, 
ayakkabı sektöründe 1980 
yılından beri var. Scooter 
markasını oluştururken 
şirketin ortaya koyduğu 

en büyük farklılık, su 
geçirmez botlar ve trekking 
ayakkabılarını üretmek oldu. 
Macro, bu adımla iç piyasaya 
yöneldi. Türkiye genelinde 
500 satış noktasında Scooter 
markasıyla müşterilerine 
ulaşan şirket bugün, 
yurtdışında da başta İtalya 
olmak üzere birçok ülkeye 
de ihracat yapıyor. Yurt 
dışına markasız ürün 
vermediklerini söyleyen 
Şerafettinoğlu, “Yurtiçinde 
su geçirmez botlarda 


lideriz. Yurtdışında da 
markamız çok iyi biliniyor” 
diyor. İkitelli'deki üretim 
merkezlerini Esenyurt'ta 

10 milyon dolar yatırımla 
hayata geçirdikleri fabrikaya 
taşıyan Macro, yıllardan beri 
teknolojik gelişmelere paralel 
şekilde üretim imkanlarını 
da modermnleştirerek kaliteyi 
en üst düzeye ulaştırmayı 
amaç edinmiş. Bugün 15 bin 
metrekare kapalı alanda 
yılda 600 bin çift ayakkabı 
üretiyorlar. Macro Ayakkabı, 
Scooter markasıyla bugün 
gelişmeleri, dünya ayakkabı 
sektöründeki yenilikleri 
takip ederek gerek ulusal 
gerekse yurtdışı pazarlardaki 
müşterilere en iyi kaliteyi 

ve hizmeti sunmayı 

amaç edinmiş... Scooter 
markasının hedef kitlesini 
ağırlıklı olarak gençler ve 
spor giyinmeyi sevenler 
oluşturuyor. Markanın ana 
felsefesi su geçirmez, nefes 
alabilen ve rahat ayakkabılar 
üretmek. - 
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KOBİ 4.0 


BU KİTAPTA! 


GAZETECİ Metin Can'ın “KOBİ 4.0 Nasıl 
Olunur/100 Başarılı Uygulama” kitabı 
yayınlandı. Endüstri 4.0 Devrimi'nin 
ekonomi dünyasını nasıl dizayn ettiğini 


anlatan kitap, aynı zamanda 


* Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanı 

Faruk Özlü: 4. Sanayi Devrimi'ni hepimiz 
gündemimize almak, hatta birinci sırasına 
koymak zorundayız. Özellikle KOBİ'lerin 


bu konudaki çalışmayı heyecanla 


KOBİ deyince Türk medyasında akla 
gelen ilk isimlerden olan Metin Can'ın 
yeni kitabı geleceğe odaklanıyor. 


bu alanda başarı yakalayan 100 
örneği de incelemeye alıyor. Bu 
kapsamda Türkiye'nin ilk “Dijital 
Sanayi Atlası' olma özelliği de 
taşıyan kitap, 2 yıl süren bir 

saha araştırmasının ardından 
hayata geçirildi. Kitapta dijital 
devrimin artı ve eksi yönlerini 
de detayları ile görmek mümkün. 
Kitaba online kitap satış noktalarından ve 
yayınevlerinden ulaşmak mümkün. Kitap 
ile ilgili değerlendirmeler ise şu şekilde: 


izlemesini öneriyorum. 

s İKMİB Başkanı Murat Akyüz: 
Dünya ekonomilerini yeniden 
dizayn eden dijital bir devrim ile 
karşı karşıyayız. Uzun süredir bu 
alanda araştırmalar yapan gazeteci 
Metin Can da bu anlamda değerli 
bir çalışmaya imza attı. Bu değişimi 
başarmış şirketlerin hikâyelerini 
bulup, harika bir dilde özetlemiş. Aynı 
zamanda Türkiye'nin ilk endüstri 40 
arşivini oluşturmuş. — 
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“TİCARET 


SEFA KARAHAN 


1,618 Creative Ad Works Ajans Başkanı 


İHRACAT DİJİTALLE BİRLİKTE 
METAMORFOZ GEÇİRİYOR 


Amazon ormanı halini almış dijital mecralarda, “Ne söyleyeceğiniz? Ne zaman 
söyleyeceğiniz? Nasıl bir ton ile sesleneceğiniz?” sorularına yanıt vermek gerek. 


Türkiye'de e-ticaret 
hacmi 2017'de yaklaşık 
55-57 milyar TL. 


DİJİTAL teknolojilerin ve 
yazılımların daha fazla 
gelişmesiyle birlikte dünyada 
ticaret hukukunu dahi 
etkileyen bir çok sektör için 
dijital dönüşüm çarkları 
dönmeye başlamış oldu. 
Bugün küçük büyük demeden 
birçok tüccar dünyaya dijital 
platformlardan ulaşarak ürün/ 
hizmetlerini ulaştırmayı 
başarıyor. İnternetin 
dünyamıza kattığı en güzel 
kolaylık ulaşılabilir olmaktı. 
Bununla birlikte bir çok 
sektörün sistemini değiştiren 
usuller de gittikçe artmaya 
başlamıştı. Haliyle web 
sayfası, ürün/hizmet üretenler 
için kalelerini sanal alemde 
kurmak demekti. Çok az bir 
zamanda ticaret yapmak 


isteyen insanların daha kolay 
bir araya gelmesine olanak 
sağlayan portallar hayata 
geçti. (Örnek: Alibaba.com.) 


E-ihracat devri 

Kısacası internet * web 
sayfası * portallar dizisine, 
arama motorları, yazılım 

ve sosyal medya sekmeleri 
eklendi. Ayrıca bu büyük 
inovasyona özgü ödeme 
sistemleri geliştirildi. (PayPal, 
SanalPos vb.) Sıra şimdi tüm 
dünyaya açılmaya gelmişti. 
Bunu da sağlayan e-ihracattı. 
E-İhracat ile perakende 

ya da toptancı olarak 
insanlara ulaşabiliyorsunuz. 
Perakendeye örnek Amazon. 
com, toptan satışa örnek 
olarak Alibaba.com'u 


verebiliriz. Bu tarz siteler 
üzerinden ürününüzü 
sergileyebilir, numune 
gönderebilir veya direkt 

satış yapabilirsiniz. Üstelik 
ödemeler hesabınıza direkt 
geçebiliyor. Ayrıca firmaların 
kendi web sayfa veya 
e-ticaret sitesini kurması 
önemli. Çünkü bu müşteri 
tarafında güven unsurunu 
meydana getiriyor. Yapılacak 
sitede o bölgeye yönelik yerel 
dil seçeneği, yerel telefon, 
yerel bir adres ve canlı 
destek verecek "call center" 
oluşturmayı ihmal etmemek 
gerekiyor. Artık hazır 
e-ticaret sistemi ile ödeme 
sistemi entegrasyonuyla 
kolayca web sayfanızı 
kurabiliyorsunuz. 


Web sayfanızı sosyal medya 
kanallarıyla entegre ederek 
pazarınızda kendinizi 
anlatmanız daha çok talep 
alınmasını sağlayacaktır. 
Sarmal bir Amazon 

ormanı halini almış 

dijital mecralarda, “Ne 
söyleyeceğiniz? Ne zaman 
söyleyeceğiniz? Nasıl bir 
ton ile sesleneceğiniz?” 
sorularına yanıt vermek 
gerek. Bu sorulara yeni 
nesil bir ajansın yardımı 
veya bu konuda alınacak 
danışmanlık ile cevap 
verebilirsiniz. 

Alibaba.com Türkiye Ülke 
Müdürü Cüneyt Erpolat'ın 
şöyle diyor: “2020 yılında 
toplam uluslararası e-ticaret 
hacminin 10 trilyon dolara 
ulaşması bekleniyor ve 
bunun yaklaşık 6.7 trilyon 
dolarının B2B tarafında 
gerçekleşmesi öngörülüyor. 
Bu süreç dahilinde ticaretin 
“e' halinin ortadan kalkıp, 
artık ticaretin bizzat 
kendisine dönüştüğüne 
şahit olacağız.” Buna 

ilave olarak Türkiye'deki 
e-ticaret hacminin 2017'de 
yaklaşık 55-57 milyar TL 
olduğunu varsaydığımızda 
daha çok yol alacağımızı da 
görmüş oluruz. 

Gelecek, şirketlerin ve 
markaların daha akıllı işler 
yapmasından geçiyor. Buna 
paralel olarak da dijital para 
(Coin) ve Smart Display 
dönemine geçiş yapıyoruz. 
Burada ürettiğimiz her bir 
ürünün arkasında durup 
güven unsurunu yukarılara 
taşıdığımızda, akıllı 
teknolojilerin bu ürünü 
bulması hiç de uzak değil. 
Yani, “Pekmezimiz iyi 
olsun, sinek Bağdat'tan 
gelir” sözü sanırım buraya 
yakışmış olacak. — 


“BAĞLI İŞGÜCÜ KÜRESEL oo | 
HAREKETİ” TÜRKİYE'YE GELİYOR 


TÜM dünyada hızla düşen çalışan 
bağlılığını artırmak için “Bağlı 
İşgücü Küresel Hareketi” (Globally 
Engaged Workforce) hareketini 
başlatan Richard Maloney, Amerika 
turunun ardından Türkiye'ye 
gelerek İK yöneticileriyle 
buluşacak. Maloney'in kurucusu 
olduğu Engage & Grow, çalışan 
bağlılığı konusunda Türkiye'de de 
hizmet veriyor. Çalışan bağlılığı 
konusunda dünyanın önde gelen 
uzmanları arasında sayılan 
Richard Maloney, 2017'nin son 
çeyreğinde yönetim düşünürleri 


RADYO SESİNİ 
DUYURDU 


Radyo, gelişen teknolojiye entegre 
olarak, cep telefonlarından ve 

diğer dijital platformlardan güçlü 

bir şekilde hayatımızda yer almaya 
devam ediyor. RİAK (Radyo Dinleme 
Hizmetleri Organizasyon, Tanıtım ve 
Yayıncılık Anonim Şirketi), Nielsen 
Araştırma Şirketi ve radyo ajansları 
iş birliğiyle, renkli bir gece düzenledi. 
“Sesin Gücüne Kulak Ver" sloganı 
ile 7 Şubat 2018 Çarşamba günü, 
Raffles-Zorlu Center'da gerçekleşen 
gece, yoğun katılım gördü ve radyo 
programcılarının mini söyleşilerine/ 
performanslarına sahne oldu. Gece, 
radyonun gücünü bir kez daha 
gündeme getirdi. — 


Brad Sugars, Paul Dunn ve Travis 
Bell ile birlikte Amerika Birleşik 
Devletleri turu yaparak, çığır açan 
metodolojisini tanıttı. Yenilikçi 
yöntemini tanıtmak ve kitabı 
“Kazanan Ekiplerin Zihinleri” 
(“The Minds of Winning Teams”) 
hakkında konuşmak üzere dünya 
turunu sürdüren Richard Maloney, 
4-8 Nisan tarihleri arasında 
Türkiye'ye gelerek insan kaynakları ! 
yöneticileriyle buluşacak. | 
Maloney'in kurduğu Engage & 

Grow, çalışan bağlılığı konusunda 
Türkiye'de de hizmet veriyor. 


TÜBİSAD, “Türkiye'nin Dijital 
Ekonomiye Dönüşümü” başlıklı 
raporunu Bilim, Sanayi ve Teknoloji 
Bakanı Dr. Faruk Özlü'nün katıldığı bir 
toplantı ile açıkladı. TÜBİSAD Başkanı 
Kübra Erman Karaca, Türkiye'nin 
yüksek teknolojiye dayalı dijital 
ekonomiye geçişinin ancak özel sektör, 
kamu ve tüm toplum kesimlerinin 
sahiplenmesi ile mümkün olacağını 
söyledi. Toplantının açılış konuşmasını 
yapan TC. Bilim, Sanayi ve Teknoloji 
Bakanı Dr. Faruk Özlü, Hükümetin 


TÜBİSAD Başkanı Kübra Erman Karaca 


Richard Maloney, 

sporcu koçluğu 
sırasında çalışan 
bağlılığı tekniğini 
geliştirdi. 


TÜBİSAD'dan dijital dönüşüm raporu 


her alanda yerli ve milli üretim 
atılımını başlattığını belirterek, raporu 
hazırlayan TÜBİSAD'a ve paydaşlarına 
teşekkür etti. Konuşmasında, Bilim 
Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı'nın 
öncülüğünde kurulan, “Sanayide Dijital 
Dönüşüm Platformu”nun çalışmaya 
devam ettiğini belirten Bakan Özlü, 
“Platform, ülkemiz sanayinin dijital 
dönüşümü için her türlü politika 

ve stratejiyi oluşturmak amacıyla 
çalışmalar yürütüyor, sanayide 

dijital yol haritamızı yakında sizlerle 
paylaşacağız” dedi. TÜBİSAD Yönetim 
Kurulu Başkanı Kübra Erman Karaca 
ise şunları söyledi: “Çalışmanın amacı, 
Bilgi ve İletişim Teknolojileri (BİT) 
sektörünün Türkiye ekonomisindeki 
yerini ve önemini tespit ederek, 

son yıllardaki evrimini incelemek, 
dünyada ve Türkiye'de süregelmekte 
olan dijital dönüşümün Türkiye 
ekonomisinin önüne koyduğu fırsat ve 
tehditleri belirleyerek dijital dönüşüm 
trendini yakalayacak politika önerileri 
sunmaktır.” Karaca, TÜBİSAD'ın 
“Türkiye'nin Dijital Ekonomiye 
Dönüşümü” raporunun ve politika 
önerilerinin takipçisi olacağını belirtti. — 


2018 Mart Turkishtime 


MX . #ŞENMİE 


8 MART SELFIE'Sİ! 


Tüm okurlarımızın 8 Mart Dünya Kadınlar Günü'nü, Türkiş dünyasında sayıları hızla artan 
başarılı kadın yöneticilerin Turkishtime için çektirdiği selfie'lerle kutluyoruz. 


BANU SÜREK İndeks Bilgisayar Genel Müdürü 


“30 yıla yakın bir süredir Türk bilişim sektöründe “Geleceğin tek- 
noloji dağıtım grubu" vizyonuyla hareket ediyoruz. Devam ettirdiği- 
miz pazartesi toplantılarımız, kuvvetli iletişimin sağlanmasında en 
etkili şirket rutinlerimizden. İlgili iş birimi yöneticisi arkadaşlarımızla 
bir araya gelerek hem sektörümüzdeki hem de piyasadaki haftalık 
gelişmeleri paylaşıyor, stratejilerimizi belirleme imkânı buluyoruz." 


FEYZA NARLI Wanpower Türkiye Genel Müdürü 


“Manpower Türkiye olarak 2018 yılı gündemimiz teknoloji, dijital dö- 
nüşüm, tam ortasında olduğumuz yetenek devrimi ve yetenek açı- 
ğını nasıl kapatabiliriz olacak. Hem zorluk hem de fırsat barındıran 
bu süreçte büyüyen ekibimiz, yeni yatırımlarımız, insan kaynaklarına 
çözüm odaklı yaklaşımımız ile müşteri ve adaylarımızın önemli bir iş 
ortağı olmaya devam edeceğiz." 


NÜKTE CİDER Türk Henkel Çamaşır ve Ev Bakım Pazarlama Müdürü 


“Türk Henkel'in kadın çalışanları olarak yaptığımız işi seviyoruz ve 
birlikte çalışmaktan keyif almayı da ihmal etmiyoruz. İşte öyle an- 
lardan biri. Türk Henkel Çamaşır ve Ev Bakım İş Birimi olarak, hem 
kuruluşumuzun hem de markalarımızın başarısı için çok çalışıyoruz. 
2018 yılında da içinde bulunduğumuz zorlu pazarda hedeflerimize 
ulaşmak için tüm planlarımız hazır." 


DERYA AKSOY Fortinet Türkiye ve PUB Bölge Başkan Yardımcısı 


“Yenilikçi “Güvenlik Dokusu' kavramını sektörümüze kazandıran bir 
marka olarak, 2018 yılında gündemimiz; yapay zeka algoritmaları ile 
güçlendirilmiş kapsamlı, tümleşik ve otomatize güvenlik çözümleri- 
ni, bulut teknolojileri, akıllı arabalar ve nesnelerin interneti dünyası- 
na kadar her alanda gereksinim duyulan çağdaş güvenlik yaklaşım- 
larını ülkemizle buluşturmak olacak.” 
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ÇOCUKLARIMIZ GELECEĞE 
UMUTLA BAKSIN. 


Mirasınızı, Türkiye Eğitim Gönüllüleri Vakfı'na bağışlayarak, 
binlerce çocuğumuzun eğitimine destek olabilirsiniz. 
Miras bağışı uygulamalarımız ve TEGV hakkında 
daha ayrıntılı bilgi verebilmek için, karşılıklı görüşebilmeyi dileriz. 


Bilgi ve iletişim için: 0216 290 70 82 kaynak&tegv.org 


Bir Çocuk Değişir, Türkiye Gelişir. 
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